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Fitri Nur Azizah, E20161159,  M.F. Hidayatullah, S.H.I, M.S.I: Strategi 
Segmenting, Targeting Dan Positioning  (STP) dalam meningkatkan 
Jumalah Nasabah di BPRS Bakhti Sumekar Knator Cabang Jember 
Tahun 2020. 
 
Strategi pemasaran merupakan salah satu ujung tombak dari sebuah 
perusahaan, strategi pemasaran penting bagi setiap perusahaan terutama bagi para 
pemula. Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk menentukan dan mencapai 
tujuan organisasi dan mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung dari 
strategi ini adalah bahwa para manajer memainkan peran yang aktif, sadar dan 
rasional dalam merumuskan strategi organisasi. 
Fokus penelitian tersebut adalah 1).Bagaimana Strategi Segmenting, dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Bhakti 
Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 2020 ? 2).Bagaimana Strategi Targeting 
dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) 
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 2020 ? 3).Bagaimana Strategi 
Positioning dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 2020 ? 
Metode yang digunakan dalam penelitian adalah pendekatan dan jenis 
penelitian kualitatif, deskriptif dengan subjek penelitian menggunakan purposive s 
dan metode pengumpulan data dengan oberservasi,wawancara, dan dokumentasi. 
Sedangkan analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif, untuk menguji 
data keabsahan data  peneliti menggunakan trianggulasi sumber. 
Hasil penelitain dalam penelitian ini adalah adalah sebagai berikut. 1.Strategi 
Segmenting, dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 2020. BPRS Bakhti 
Sumekar dalam melakukan segmentasi pasarnya mengelompokkan dalam empat 
elemen yaitu giografis, demografis, psikiografik, dan berdasarkan perilaku. Dalam 
segementasi giografik BPRS Bati sumekar unit wilayah yaitu, ajung, tegal besar, 
jember kota, patrang dan kaliwates. demografik gender yaitu laki-laki dan 
perempuan, agama yaitu Islam dan Non Islam dan Jenis pekerjaan,pedang, petani, 
wiraswasta karyawan swasta tidak membedakan Ras dan pendidikan. 2.Strategi 
Targeting dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat 
Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 2020. dengan 
menggunakan 3 alternatif yaitu undifferentiated marketing, diffentiated marketing, 
dan concentiated marketing . akan tetapilebih kepada undifferentiated marketing , 
marketing tetap menggunakan konsep 5C yaitu charakcter, Capacity, Capital, 
Collateral dan Condition of Ekonomic agar tidak terdapak resiko terutama dalam hal 
pembiayaan.3.Strategi Positioning dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank 
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember Tahun 
2020. dengan pendekatan Brand syariah dengan prinsip kepercayaan dan amanah 
dalam menjalankan usahanya. dan juga menciptakan produk ATM tampa tabungan 
atau yang disebut dengan cardless  
 







Fitri Nur Azizah, E20161159 M.F. Hidayatullah, SH.I MS.I Strategi 
Segmenting, Targeting, and Positioning (STP) increase customer amaunt 
in BPRS Bhakti Sumekar office branches Jember 2020 year. 
 
Marketing strategi, concitute one of point from part company, marketing 
strategi important to every company especially for thebeginners direction of 
marketing startegi tho thedetermined andorganization achiered and mission of 
implementation. sense of the contains from the startegi is that manager manipulate to 
the active charakcter, aware and rational for the formulate organization startegi. 
Focus of examination mentioned is: 1.How to the segmenting strategi 
increase customer amoant in bank populace funding syariah (BPRS) office  Bhakti 
sumekar Branches Jember 2020 year ? 2. How to the Targeting strategi for the in 
crease customer amoant in Bank populace funding syariah (BPRS) office Bhakti 
Sumekar branches Jember 2020 year ? 3. How to the positioning strategi  in crease 
customer amoant in Bank populace funding syariah (BPRS) offiice Bhakti 
Sumekarbranches Jember 2020 year ?. 
Method use to the acomination is approaeh and examination species 
dualitatiture, descriptive in the examination subject  to the opportunity parposire sand 
accumulation method data by way of observation, interview , and documentation 
while dataanaliysis use to the descriptive , for the data examine logality data 
researcher to the opptunity soarces triangulatioan. 
Result the examination to the examination are as follows,1. segmentation 
strategi, to the increase customer amaunt in Bank populace funding syariah (BPRS) 
office Bhakti Sumekar branches Jember 2020 year. BPRS Bhakti Sumekar caerry out 
to the segmentationcategory market to the four clama that is geographyeal, 
demographic, psikiografic and be basedon behavior to the segmentation giografik 
BPRSBhakti Sumekar region unit that is, Ajung, Tegal Besar, Jember Kota, Patrang 
and Kaliwates, demografik Gender that is man and woman, religion tha is muslim 
and non muslim and find of activity, trade , farmor, entreprencus not differentiate 
race relations and education.2.targeting strategi for the increase customer amaunt in 
Bank populace funding syariah (BPRS) office Bhakti Sumekar branches Jember 
2020 year, make use of 3alternative that is undifferentiated marketing, differentiated 
marketing and concentrated marketing, marketing constand make cese of the concept 
5C that is Crakctor, capacity, capital, collatoral and condition of economic in onder 
to tha ompact espocially the risk case of the funding. 3. positioning strategy for the 
increase customer amoant in Bank populace funding syariah (BPRS) Bhakti Sumekar 
branches Jember 2020 yea. by appoach brand of syariah principle by credibility and 
intruction for the start excrtion. and the create product ATM withount savings or the 
cardless. 
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Pada era globalisasi saat ini persaingan dalam dunia bisnis semakin
ketat, perubahan sektor, seperti sektor ekonomi, teknologi dan budaya, industri,
politik dan lainnya menjadi hal yang penting untuk dipertimbangkan oleh
seorang produsen untuk mempertahankan perusahaan tersebut tetap bertahan
dan dengan tujuan perusahaan. Melalui persaingan tersebut perusahaan dituntut
untuk merespon dan memenuhi kebutuhan para konsumen dengan terus
menciptakan inovasi baru, seiring banyaknya perusahaan yang bersaing untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen maka yang perlu diperhatikan
adalah tentang bagaimana perusahaan mampu menciptakan keunikan pada
produk maupun jasa yang ditawarkan sehingga dengan banyak suatu inovasi
sehingga konsumen ataupun masyarakat tertarik untuk memakai atau
menggunakan produk perusahaan tersebut.
Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dengan tetap hidup dan
berkembang, tujuan tersebut hanya dengan dicapai melalui usaha
mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan/laba perusahaan.
Usaha ini hanya dengan dilakukan apabila perusahaan mempertahankan dan
meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari dan membina pelanggan,
serta menguasai pasar. Tujuan ini hanya dengan dicapai apabila bagian
pemasaran perusahaan melakukan strategi yang mantap untuk dengan
menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga
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posisi atau kedudukan perusahaan pasar dengan dipertahankan dan sekaligus
ditingkatkan.1
Pemasaran di perusahaan memegang peranan penting terutama dalam
usaha untuk dengan tingkat penjualan produk yang diharapkan, pemasaran bisa
diartikan sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang mencakup individu
dan kelompok guna dapatkan apa yang mereka butuh dan inginkan dengan cara
menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan jasa yang bernilai dengan
pihak lain. Sedangkan yang dimaksud dengan strategi pemasaran adalah
rencana yang menyeluruh, terpadu, dan menyatu di bidang pemasaran yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dengan
tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.
Strategi pemasaran merupakan salah satu ujung tombak dari sebuah
perusahaan, strategi pemasaran penting bagi setiap perusahaan terutama bagi
para pemula. Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk menentukan dan
dengan tujuan organisasi dan mengimplementasikan misinya. Makna yang
terkandung dari strategi ini adalah bahwa para manajer memainkan peran yang
aktif, sadar dan rasional dalam merumuskan strategi organisasi.2
Perusahaaan bisa dibilang tidak dengan berhubungan dengan semua
pelanggannya dipasar yang besar sehingga perlu perusahaan membagi seperti
itu menjadi kelompok konsumen atau segmen dengan kebutuhan dan keinginan
1 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, Konsep, Dasar, Strategi. (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2011), 167.
2 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi 3. (Yogjakarta: Andi Offset, 2008), 3 .
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yang berbeda, segmentasi pasar itu sendiri adalah sekelompok pelanggan yang
memiliki sekumpulan kebutuhan dan keinginan yang serupa.3
Segmentasi memiliki peranan penting dalam sebuah perusahan karena
beberapa alasan; pertama, segmentasi memungkinkan perusahan untuk lebih
fokus dalam mengalokasikan sumber daya. Dengan membagi pasar menjadi
segmen-segmen akan memberikan gambaran bagi perusahaan untuk
menetapkan segmen mana yang akan dilayani. Selain itu segmentasi
memungkinkan perusahaan dapatkan gambaran yang jelas mengenai peta
kompetisi serta menentukan posisi pasar perusahaan. Kedua, segmentasi
merupakan dasar untuk menentukan komponen - komponen strategi.
Segmentasi yang disertai dengan pemilihan target market akan memberikan
acuan dalam penentuan . Ketiga, segmentasi merupakan faktor kunci untuk
mengalahkan pesaing dengan memandang pasar dari sudut yang unik dan cara
yang berbeda dari yang dilakukan pesaing.4
Akan tetapi tidak hanya dilingkup perusahaan saja yang melakukan
strategi segmentasi pasar akan tetapi di lembaga keuangan juga salah satunya
adalah bank. Bank sebagai lembaga keuangan pada awalnya hanya merupakan
tempat penitipan harta oleh para saudagar untuk menghindari adanya kejadian
kehilangan, pencurian ataupun perampokan seiring dangan berjalan waktu
bank merubah fungsi sebagai badan usaha yang berfungsi sebagai menghimpun
dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan kembali
kemasyarakatan dalam bentuk kredit/ pembiayaan.
3 Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Edisi Ketiga Belas), (Jakarta: PT.
Glora Aksara Pratama, 2008 ), 128.
4 M. Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung : Alfaberta, 2012), 87.
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Akan tetapi dilihat dari jenisnya bank itu dibagi menjadi dua yaitu Bank
Umum dan Bank Perkreditan Rakyat. Bank Umum adalah bank yang
melaksanakan kegiatan usahanya secara konvensional ataupun berdasarkan
prinsip syariah yang dalam kegiatannya memberikan jasa lalu lintas
pembayaran.5
Sedangkan Bank Perkreditan Rakyat adalah bank yang melaksanakan
kegiatan usahanya secara konvensional ataupun berdasarkan syariah yang
dalam kegiatannya tidak memberikan jasa lalu lintas pembayaran.6
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar yang berada di
kabupaten Jember ini merupakan cabang Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
yang berada Sumenep - Madura, yang dalam kegiatan usahanya berdasarkan
prinsip syariah, dan juga merupakan satu-satunya yang dimiliki Kabupaten
Sumenep.
Dalam pendiriannya Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti
Sumenep dimulai dengan diberlakukannya UU No.22 Tahun 1999 tentang
Pemerintah Daerah dan Peraturan Pemerintah No. 25 Tahun 2000 tentang
kewenangan pemerintah sebagai daerah otonom melakukan langkah-langkah
untuk meningkatkan pendapatan asli daerah.
Salah satu kebijakan tersebut adalah mendayagunakan perekonomian
daerah untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat, sehingga pemerintah
kabupaten memandang bahwa instrumen yang paling tepat yaitu dengan
mewujudkan lembaga mikro yang paling ideal untuk masyarakat Sumenep
5 Undang-Undang RI Nomor 21 Tahun 2008 Tentang Perbankan syariah.
6 Undang Undang RI Nomor 21 Tahun 2008 Pasal 1 Tahun 2008 Tentang Perbankan syariah.
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yang religius yaitu dengan mendirikan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
Bhakti Sumenep.7
Dilansir dari sebuah berita matamaduranew.com bahwa Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah terus melakukan terobosan dalam
mengembangkan jaringan bisnis perbankan berbasis syariah, setelah sukses
membuka cabang di sejumlah kecamatan di Madura, Jember menjadi target
bidikan pasar selanjutnya, dalam pembukaan cabang Bank Pembiayaan Rakyat
Syariah yang berada Jember adalah suatu strategi untuk meningkatkan
kapasitas Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar agar menjadi
lebih besar, kuat, sehat dan bermanfaat bagi masyarakat.8
Keberadaan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar ini
tercatat sebagai aset terbesar kedua tingkat nasional untuk Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah sehingga enam kali berturut-turut Bank Pembiayaan Rakyat
Syariah Bhakti Sumekar Sumenep dengan penghargaan kinerja keuangan
sangat bagus, sehingga Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar
pada tahun 2019 menarget aset sudah dengan 1 triliun rupiah dan pada tahun
2016 aset Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumenep sudah 615,981
Miliar, sehingga bisa dikatakan bahwa Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
Bhakti Sumekar sangat bagus dalam keuangan dan strategi pemasarannya,
7 Diolah Dari Sumber Resmi Atau Arsip BANK PEMBIAYAAN RAKYAT SYARIAH Bhakti
Sumenep Kabupaten Sumenep.
8 Hambali Rasidi, BANK PEMBIAYAAN RAKYAT SYARIAH Bhakti Sumenep, Ekspansi Ke
Jember Begini Harapan Wabub Muqit, Sabtu 19 Februari 2020.
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sehingga nasabah sangat meningkat dalam setiap tahunnya, jumlah nasabah
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumenep.9
Tabel 1.1
Jumlah Nasabah Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar
Cabang Jember
Keterangan 2017 2018 2019
Simpanan 2.427 3.026 4.096
Pembiayaan 1.553 1.776 2.034
Sumber Data: Dokumen Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti
Sumenep
Sehingga tidak bisa pungkiri lagi selama berjalan 3 tahun berada di
kabupaten Jember Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar sudah
mendapat kepercayaan dari masyarakat Jember, oleh karena itu peneliti tertarik
untuk meneliti di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar dengan
judul Strategi Segmenting, Targeting dan positioning Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar Kantor
Cabang Jember.
B. Fokus Penelitian
1. Bagaimana strategi segmenting dalam meningkatkan jumlah nasabah di
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember?
2. Bagaimana strategi Targeting dalam meningkatkan jumlah nasabah di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember?
3. Bagaimana strategi Positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah di





1. Untuk mengetahui strategi segmenting dalam meningkatkan jumlah nasabah
di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Sumekar Kantor Cabang Jember.
2. Untuk mengetahui strategi targeting dalam meningkatkan jumlah nasabah di
Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Sumekar Kantor Cabang Jember.
3. Untuk mengetahui strategi positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah
di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah Sumekar Kantor Cabang Jember.
D. Manfaat penelitian
Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan
setelah melakukan penelitian, kegunaan yang berupa kegunaan yang bersifat
teoritis dan kegunaan praktis.10
Setiap penelitian diharapkan memiliki manfaat. Untuk penelitian
kualitatif, manfaat penelitian lebih bersifat teoretis, yaitu untuk pengembangan
ilmu, namun juga menolak manfaat praktisnya untuk memecahkan masalah.
Bila peneliti kualitatif dengan menemukan teori maka akan berguna untuk
menjelaskan, memprediksikan dan mengendalikan suatu gejala.11
Dari penelitian ini diharapkan dengan memberikan manfaat diantaranya
sebagai beriku:
1. Secara teoretis
a. Diharapkan dengan memberikan kontribusi pengetahuan tentang
,masalah yang diteliti, yang berkaitan dengan strategi segmenting,
targeting dan positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah.
10 IAIN Jember Press, Pedoman Penulisan  Karya Ilmiah. (Jember: IAIN Jember Press, 2016). 45.




b. Penelitian ini diharapkan dengan dijadikan rujukan ataupun referensi
bagi pihak yang akan melakukan penelitian lanjutan.
2. Secara praktis
a. Bagi peneliti
Memberikan informasi dan kontribusi yang berguna untuk
pengembangan perbankan terutama dalam hal strategi segmentin,
targeting dan positioning.
b. Bagi lembaga atau objek penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi lembaga Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah Sumekar Kantor Cabang Jember untuk
mengembangkan dalam mewujudkan tujuan dari Bank Pembiayaan
Rakyat Syariah Bhakti Sumekar.
c. Bagi Institut Agama Islam Negeri
Penelitian ini diharapkan dengan dijadikan rujukan dan koleksi
penelitian berikutnya baik itu mahasiswa maupun para dosen.
E. Definisi istilah
1. Strategi Segmentasi
Menurut Hamel yang menyatakan strategi merupakan tindakan
yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta
dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh
para pelanggan di masa depan. dengan demikian, strategi selalu dimulai
dari apa yang dengan terjadi dan bukan dimulai dari apa yang terjadi,
terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola nasabah
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memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan perlu
mencari kompetensi inti didalam bisnis yang dilakukan.12
Eric Berkowitz dan rekannya mendefinisikan segmentasi sebagai
berikut, dividing up market into groups that (1) have common needs, (2)
will respons similarly to a market action artinya adalah membagi suatu
pasar ke dalam kelompok-kelompok yang jelas yang, 1. Memiliki
kebutuhan yang sama, 2. Memberikan respons yang sama terhadap suatu
tindakan pemasaran.13
segmentasi pasar adalah “is dividing a market into distinct groups of
buyers with different needs, characteristics or behavior, who might require
separate products or marketing max artinya adalah segmentasi sebagai
proses pembagian pasar ke dalam kelompok pembeli dengan kebutuhan,
karakteristik atau perilaku yang berbeda yang membutuhkan produk atau
bauran pemasaran tersendiri.14
Dengan disimpulkan yang dimaksud dengan strategi segmenting
dalam penelitian ini adalah suatu proses perencanaan dengan
mengelompokan untuk memasarkan suatu barang dengan melihat
kebutuhan dan memberikan respons yang sama dari pasar tersebut.
2. Strategi
the process of evaluating each market segments attractiveness and
selecting one or more segments to enter.15
12 Husein Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik (Jakarta: Rajawali Pers, 2010), 16.
13 Morrisan, Manajemen Media Penyiaran (Jakarta: Kencana, 2011), 178.




Maksudnya adalah proses mengevaluasi seberapa menariknya tiap-
tiap segmen market dan memilih satu atau beberapa segmen untuk
dimasuki.
Proses penempatan dengan tepat perusahaan ke dalam segmen
target market yang sudah dipilih sebelumnya.16
Yang dimaksud dengan strategi dalam penelitian ini adalah strategi
memilih suatu sasaran pasar untuk memasarkan suatu produk perusahaan
sesuai dengan market yang dimasukkan.
3. Strategi Positioning
Is the act designing the offering and image so that they occupy a
meaningful and distinct competitive position in the target customers mind
artinya adalah tindakan mendesain penawaran dan citra perusahaan
sehingga perusahaan dengan berada di posisi kompetitif yang bermakna
dan berbeda.
Proses menempatkan keberadaan perusahaan di benak pelanggan
dengan membangun kepercayaan, keyakinan dan trust kepada pelanggan.17
Dengan disimpulkan bahwa yang dimaksud strategi dalam
penelitian ini adalah mengemas produk sebaik mungkin agar nasabah






4. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah
Menurut undang-undang Republik Indonesia No.21 Tahun 2008
tentang perbankan syariah adalah lembaga keuangan bank yang menerima
simpanan hanya dalam bentuk deposito berjangka tabungan atau bentuk
lainnya yang dipersamakan dengan itu dan menyalurkan dana sebagai
usaha Bank Perkreditan Rakyat.18
F. Sistematika Penulisan
Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan
skripsi yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup. Format
penulisan sistematika pembahasan adalah dalam bentuk deskriptif naratif,
bukan seperti daftar isi.19
Bab satu merupakan bagian pendahuluan yang membahas tentang latar
belakang masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian,
definisi istilah, metode penelitian dan sistematika pembahasan.
Bab dua yaitu bagian kajian kepustakaan yang terdiri dari penelitian
terdahulu dan kajian teori. Pada bagian penelitian terdahulu dicantumkan
berbagai hasil penelitian terdahulu terkait dengan penelitian yang hendak
dilakukan. Kajian teori berisi tentang pembahasan teori yang dijadikan sebagai
dasar pijakan dalam melakukan penelitian.
Bab tiga membahas tentang metode penelitian, dalam bab ini
membahas tentang pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek
18 Heri Sudarsono, Bank & Lembaga Keuangan Syariah (Deskripsi Dan Ilustrasi),
(Yogyakarta:Ekonisia, 2003), 69.
19 Ibid., 42. r
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penelitian, teknik pengumpulan data, prosedur penelitian, analisis data, dan
keabsahan data.
Bab empat berisi tentang penyajian data dan analisis data dalam bab ini
berkaitan dengan gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis data
serta membahas temuan.
Bab lima yaitu penutup dalam bab ini menjelaskan tentang kesimpulan
dari beberapa pembahasan, dan berisi tentang saran-saran bagi pihak yang
bersangkutan. Selanjutnya skripsi ini diakhiri daftar pustaka dan lampiran -






Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian
terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian
membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah dipublikasikan atau belum
terpublikasikan (skripsi, tesis, disertasi dan sebagainya). Dengan melakukan
langkah ini, maka akan dapat dilihat samapi sejauh mana orisionalitas dan
posisi penelitian yang hendak dilakukan.20 Adapun kajian terdahulu tersebut
adalah sebagai berikut:
1. Fitriyah Anggraini, 2019, dengan judul “ Strategi Segmenting, Targeting
Dan Positioning Pemasaran Nur Ramadhan Wisata Surabaya”
Dengan fokus penelitian 1. Bagaimana strategi pemasaran yang
diterapkan pada PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya? 2. Bagaimana
segmenting, targeting, dan positioningpemasaran yang ada di PT. Nur
Ramadhan Wisata Surabaya?
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan
deskriptif. Sedangkan dalam pengumpulan data menggunakan wawancara
dan dokumentasi. Teknik analisis data ini dimulai dengan mengolah dan
mempersiapkan data untuk dianalisis, membaca keseluruhan data, meng-
coding data, mendeskripsikan setting, menarasikan hasil penelitian
menginterpretasi.
20 IAIN Jember Press, Pedoman Penulisan Karya (Ilmiah Institut Agama Islam Negeri Jember),
(Jember: IAIN Jember Press, 2015), 45 - 46.
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Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa di Nur Ramadhan
Wisata Surabaya meliputi strategi yang digunakan Nur Ramadhan Wisata
Surabaya, penerapan implementasi, evaluasi dan pengendalian. Penerapan
implementasi berupa proses untuk mewujudkan strategi dan proses
pemasaran. Evaluasi dan pengendalian berupa agenda evaluasi setiap
tahunnya dan setiap berjalannya proses pemasaran untuk memastikan
apakah suatu perencanaan dan penerapan strategi berjalan dengan efektif
dan efisien. Proses pemasaran di Nur Ramadhan Wisata Surabaya
menggunakan langkah atau proses yang sistematis berupa segmentasi pasar
(segmenting), penentuan pasar sasaran (targeting), dan penentuan posisi
pasar (positioning).21
2. Tika Novi Aliyanti. tahun 2019. dengan judul, “Implementasi Strategi STP
(Segmenting, Targeting, Positioning ) di PT. Mina Wisata Islami Surabaya”.
Fakus dalam penelitian ini adalah 1. Bagaimana implementasi
strategi STP (Segmenting, Targeting, Positioning ) ?, 2. Bagaimana factor
pendukung dan hambatannya di PT. Mina Wisata Islami Surabaya ?
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis
deskriptif, teknik pengumpulan data diperoleh dari hasil wawancara,
dokumentasi dan observasi, teknik analisis data dilakukan dengan cara
reduction data display dan conclution drawing atau verification.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa implementasi strategi STP di
PT. Mina Wisata Islami Surabaya meliputi pertama, segmentasi geografi
21 Fitriyah Anggraini, Strategi Segmenting, Targeting Dan Positioning Pemasaran di Nur
Ramadhan Wisata Surabaya, ( Skripsi: UINSA, 2019), 6.
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dan psikografi. Kedua, targeting dilakukan perusahaan dengan membidik
pasar yang memiliki daya tarik dan juga membidik semua pasar dengan
menawarkan beberapa program yang dimiliki perusahaan (mass market
targeting). Ketiga, positioning yakni perusahaan mengeluarkan dan
mendesain produk disesuaikan dengan permintaan pasar. Terdapat beberapa
faktor pendukung dan penghambat dalam implementasi strategi STP
(segmentasi, targeting, positioning) di PT. Mina Wisata Islami Surabaya.
Faktor pendukung tersebut diantaranya reward untuk anggota, promo yang
sering diberikan perusahaan dan dengan adanya perwakilan. Sedangkan
faktor penghambat implementasi strategi STP antara lain kebijakan
pemerintahan Arab Saudi dan pesaing.22
3. Meryke Ayu Kusrisari , 2019. Dengan judul, Strategi Segmentation,
Targeting Dan Positioning Produk Marmer di UD. Bintang Antic Sejahtera
Campurdarat Tulungagung.
Rumusan masalah dalam penelitian ini meliputi 1). Bagaimana
strategi Segmentation produk marmer di UD. Bintang Antic Sejahtera
Campurdarat Tulungagung ? 2). Bagaimana strategi Targeting produk
marmer di UD. Bintang Antic Sejahtera Campurdarat Tulungagung ?. 3).
Bagaimana strategi Positioning produk mamer di UD. Bintang Antic
Sejahtera Campurdarat Tulungagung ?.
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini kualitatif
dengan penjabaran deskriptif. Data yang diperoleh bertujuan untuk
22 Tika Novi Aliyanti, Implementasi Strategi STP (Segmenting, Targeting, Positioning) di PT.
Mina Wisata Islami Surabaya, (Skripsi: UINSA, 2019), 6.
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memberikan informasi gambaran tentang permasalahan yang dilapangan
dengan pengumpulan data menggunakan teknik wawancara, observasi, dan
dokumentasi. .
Melalui penelitian yang dilakukan, diperoleh hasil bahwa strategi
segmentation, targeting, dan positioning produk marmer di UD. Bintang
Antik Sejahtera meliputi: (1) strategi segmentation produk marmer di UD.
Bintang Antik Sejahtera terdiri dari segmentation berdasarkan geografis,
dan demografis pada variabel usia (2) Targeting produk marmer yang
dibidik adalah orang-orang yang membutuhkan marmer melalui tranksaksi
online dari seluruh wilayah Indonesia, baik itu individu maupun kontraktor
proyek lantai marmer (3) Strategi positioning produk marmer meliputi:
positioning berdasarkan atribut produk, kualitas dan pelayanan.23
4. Nurul Husna, 2017. Dengan judul skripsi, Strategi Segmentasi Pasar
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Pada PT. Hadji Kalla
Cabang Urib Sumuharjo Di Kota Makassar.
Rumusan masalah yang dimabil dalam penelitian ini adalah. Strategi
segmentasi pasar terhadap keputusan pembelian mobil Toyota pada PT.
Hadji Kalla Cabang Urib Sumuharjo Di Kota Makssar ?
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini kuantitatif
dengan menggunakan pengumpulan data menggunakan kuesioner,
wawancara dan dokuemntasi, dengan menggunakan statistical product and
service solution (SPSS) V21 , dengan menggunakan sampel 5780 orang.
23 Meryke Ayu Kusrisasi, Strategi Segmentation, Targeting dan Positioning Produk Marmer di




Dengan hasil penelititian regresi linier berganda menghasilkan
persamaan y=3,185+0,55XI+0,260X2+0,273X3+0,337X4, dengan
kesimpulan bahwa variable segmentasi pasar secara simultan brpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil analisis koefisien
determinasi (R2) sebesar 0,336 yang menunjukkan bahwa variabel
segementasi pasar mempu meberikan kontribusi sebesar 33,6%, selisihnya
66,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti, hasil uji F dengan
nilai F hitung (13.510) > F tabel (3,09) dengan taraf segnifikansi 0,000 <
0,005. Sedang hasil uji T menjelaskan bahwa tiga variabel bebas yaitu
segmentasi demografis, segmitasi psikografis dan segmentasi perilaku
dengan nilai t hitung masing-masing 2,473, 2,727, 2,998 > nilai t tabel
(1,661). Sedangkan variabel segmentasi giografis secara parsial berpengaruh
tidak signifikan dengan nilai t hitung (0,721) > t tebel (1,661). Dari keempat
variabel bebas yang memiliki pengaruh paling besar terhadap peningkatan
keputusan pembelian adalah variabel segemntasi perilaku.24
5. Amirudin, 2017. dengan judul, Studi Preferensi dan Segmentasi Pasar
Brisyariah, Kasus Masyarakat Kota Bogor (studying Of BRIS syaria
Preferen Case And Market Segmentation Case Bogor Society).
Dalam penelitian mengambil rumusan masalah yaitu: 1. Adakah
gambaran mengenai preferensi dan perilaku masyarakat Kota Bogor
terhadap BRISyariah ?, 2. Adakah gambaran segmentasi pasar BRISyariah
24 Nurul Husna, Strategi Segmentasi Pasar Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Pada
PT. Hadji Kalla Cabang Urib Simuharjo ,( Skripsi: UNM, 2017),6.
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dikota bogor ?, 3. Adakah faktor-faktor yang mempengaruhi potensi
pengembangan BRISyariah di kota Bogor ?
Metode  penelitian yag digunakan dalam penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif dan menggunakan analisis regresi logistik biner dengan
pengambilan data menggunakan data primer yang dihasilakan dengan cara
survey yang dilakukan di Kota Bogor. Metode pengumpulan datanya
menggunakan quota sampling yaitu teknik penerikan penarikan dengan
menggunakan qouta, sampel yang diambil dalam penelitian ini sebanyak
100 responden dengan pembagian setiap daerah.
Dalam penelitian ini mengahsilakan sebuah kesimpulan bahwa salah
satu faktor yang mempengaruhi potensi masyarakat dalam mengadopsi
BRISyariah adalah pendidikan, pendapat yang mengatkan bunga bank
bertentangan dengan agama yang dianut, dan juga pendapat yang
mengatakan bagi hasil dapat diterapkan, pendapat yang mengatakan bagi
hasil lebih diminati , pertimbangan dalam memilih bank karena ATM dan
popularitas. Segmentasi pasar BRISyariah cenderung diminati oleh orang
yang berpendidikan rendah.25
6. Adam Hakim Ardiansyah, 2017. Dengan judul skripsi, Segmentasi Pasar
Berdasarkan Psikografi Pada Konsumen Jasa Pencucilan Mobil MMS
Carewash di Kota Malang.
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 1. Bagaimana
karakteristik segmen pasar jasa pencucian mobil MMS Carewash
25 Amirudin, Strategi  Preferensi Dan Segmentasi Pasar BRISyariah (Kasus Masyarakat Kota
Bogor, (Tesis: Pasca IPB, 2010), 4-5.
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berdasarkan Action Information Organization ?, 2. Bagaimana segmen
pasar apa yang tepat untuk menjadi target pasar jasa pencucian mobil MMS
Carewash berdasarkan Action Information Organization ?, 3. Bagaimana
Strategi pemasaran apa yang tepat bagi target pasar jasa pencucian mobil
MMS Carewash ?
Metode penelitian dalam skripsi ini menggunakan studi deskriptif
yang mengukur suatu fenomena sosial tertentu tanpa melakukan hipotesa,
dalam penelitian ini menggunakan sampel 90 responden teknik pengambilan
sampel menggunakan teknik purposive sampling, sedangkan untuk menguji
intrumen penelitian menggunakan uji Validitas dan Reabilitas, sedangkan
teknik analisis  data dalam penelitian ini menggunakan analisis cluster
metode K-means.
Dalam penelitian ini dapat disimpulkan segmentasi psar jasa
pencucian mobil MMS carewash di Kota Malang dapat dibagi kedalam 4
kelompok segmen. 1 dengan nama the woman active, 2. Dengan nama the
confidence man, segmen 3 dengan nama the wise man, segmen 4 dengan
nama the man with a plan. Segmen yang dinilai paling tepat untuk menjadi
target pasar jasa pencucian mobil MMS carewash adalah segmen the
confidence man, the wise man serta the with a plan.26
26 Adam Hakim Ardiansyah, segmentasi pasar berdasarkan psikografi pada
konsumen jasa pencucian mobil MMs Carewash di Kota Malang (Tesis,
Universitas Brawijaya, 2017), 4.
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7. Hendry Aprizal, 2012. judul skripsi, Analisis Segmentasi Pasar Terhadap
Peningkatan Volume Penjualan Pada PT. Semen Tonasa Di Pangkep.
Rumusan masalah yang diambil dalam penelitian ini adalah apakah
strategi segmentasi pasar yang dilakukan oleh perusahaan sudah efektif
dalam meningkatkan volume penjualan PT. Semen Tonasa.
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini mnggunakan
metode kuantitatif dengan menggunakan alat analisis regresi sederhana dan
market share. Metode pengumpulan datanya menggunakan dokumentasi,
observasi dan angket.
Hasil analisis menunjukkan bahwa volume penjualan mengalami
peningkatan setelah dilakukan segmentasi pasar. Rata-rata pertumbuhan
penjualan setelah dilakukan segmentasi pasar dalam lima tahun terakhir
adalah 10,62%. Sedangkan berdasarkan hasil analisis regresi dan korelasi
linier sederhana menunjukkan bahwa segmentasi pasar berpengaruh
signifikan terhadap volume penjualan yaitu sebesar 89%. Segmentasi pasar
yang diterapkan oleh PT.Semen Tonasa telah berjalan efektif serta
berpngaruh signifikan dalam peningkatan volume penjualan.27
8. S. Indra Pratama, 2011, dengan judul skripsi, Analisis Segmentasi Mobil
Toyota Avanza Terhadap Peningkatan Penjualan Pada PT. Hadji Kalla
Cabang Bulukumba.
Rumusan masalah yang diambil dalam penelitian ini adalah: 1.
Apakah faktor-faktor  segmentasi seperti jenis produk, gaya hidup dan
27 Hendry Aprizal, Analisis Efektifitas Segmentasi Pasar Terhadap Peningkatan Volume
Penjualan Pada PT. Semen Tonasa Di Pangkep, (Skripsi: Universitas Hasanudin, 2012), 10.
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saluran distribusi mempunyai pengaruh terhadap peningkatan penjualan
mobil toyota avanza PT. Hadji Kalla Cabang Bulukumba ? 2. Dari ketiga
faktor segmentasi tersebut faktor mana yang lebih berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan tersebut ?
Motede penelitian yang digunakan dalam penlitian ini adalah metode
kuantitatif dengan menggunakan analisis berganda dengan menggunakan
teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara,
dokumentasi, dan angket.
Dalam penelitian ini menghasilkan suatu kesimpulan 1. Hubungan
antara jenis produk, gaya hidup dan saluran distribusi terhadap penjualan
perusahaan adalah erat, terbukti nilai korelasinya menghampiri satu, 2.
Variabel jenis produk gaya hidup dan saluran distribusi berpengaruh
signifikan terhadap peningkatan penjulan perusahaan, artinya makin banyak
jenis produk yang dipasarkan, gaya hidup makin tinggi dan saluran
distribusi makin baik, maka makin meningkat penjulan perusahaan. 3.
Faktor yang paling dominan mempengaruhi penjualan perusahaan adalah
faktor jenis produk, bukan gaya hidup.28
9. Edri Shalahudin Azhar, 2010. Dengan judul skripsi, Analisis Segmentasi
Pasar Targeting , Positioning (STP) Dan Proses Penyaluran Pembiayaan
Motor Syariah Pada Perusahaan Pembiayaan (Studi Pada Federal
Internasional Finace (FIF) Syariah).
28 S.Indra Pratama, Analisis Segmentasi Mobil Toyota Avanza Terhadap Peningkatan Penjulan




Fokus dalam penelitian ini adalah: 1. Bagaimana FIF syariah
menentukan segmentasi pasar pada pembiayaan motor Syariah ?, 2.
Bagaimana FIF syariah menentukan targeting pasar pada pembiayaan motor
syariah ?, 3. Bagaimana posisi positioning terhadap konsumen pada
pembiayaan motor syariah ?, 4. Bagaimana FIF syariah membuat prosedur
penyaluran pembiayaan motor dengan menggunakan skema syariah.
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
menggunakan metode kualitatif dengan teknik pengumpulan data
menggunakan wawancara serta dokumentasi.
Dalam penelitian ini menghasilkan sebuah kesimpulan bahwa dalam
membuat segmentasi pasar FIF syariah kedalam 3 strategi ekonomi
diantaranya kelas ekonomi atas, menengah, rendah. Dalam menentukan
argeting pasar ingin menjangkau semua kalangan yaitu tidak terbatas pada
agama, dan suku bangsa. Sedangkan posisi pasar diraih oleh FIF syariah
adalah, FIF syariah menempatkan perusahaannya untuk jenis pembiayaan
motor roda dua dengan berbasiskan syariah mengenai pertimbangan
eksternal dan internal yang mempengaruhi penyaluran pembiayaan terhadap
beberapa pertimbangan antara lain: potensi debitur yang dimiliki FIF
syariah sangat besar karena adanya office channeling kedua kondisi pesaing
yang semakin banyak dengan modal yang cukup kuat mulai meramaikan
persaingan pembiayaan motor di Indonesia. Ketiga jaringan kantor yang
memadai dan tersebar di seluruh Indonesia membuat FIF syariah mudah
dijangkau oleh dibitur. Keempat sumber daya insani yang belum mampu
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memahami seutuhnya ilmu pembiayaan syariah membuat keterbatasan
komunikasi.29
10. Mawar Juita, 2010. Dengan judul skripsi, Pengaruh Promosi Terhadap
Jumlah Nasabah BMT Cengkareng Syariah (BCSM) Jakarta Barat.
Rumusan masalah yang diambil dalam penelitian ini yaitu;1.
Bagaimana korelasi atau pengaruh promosi terhadap peningkatan jumlah
nasabah secara teoritis ?, 2. Bagaimana peta atau gambaran promosi dan
jumlah nasabah di BCSM 4 tahun terakhir ?, 3. Bagaimana pengaruh
promosi terhadap jumlah nasabah BMT cengkareng syariah mandiri ?
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
kualitatif deskriptif dengan jenis penelitian lapangan (field reseach) dengan
teknik pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi dan studi
kepustakaan.
Dalam penelitian ini menghasilkan sebuah keimpulan bahwa:1.
Secara teori biaya promosi mempengaruhi jumlah nasabah dan 2. Gambaran
biaya promosi dan jumlah nasabah BCSM 4 tahun terakhir; tahun 2016
BCSM mengeluarkan biaya promosi sebesar Rp. 2.877.750 dan
mendapatkan nasabah sebanyak 482 orang. Sedangkan tahun 2008 BCSM
mengeluarkan biaya promosi sebesar Rp. 1.662.628 dan mendapatkan
nasabah sebanyak 838 orang, dan pada tahun 2009 BCSM mengeluarkan
biaya promosi sebesar Rp. 3.493.957 dan mendapatkan nasabah sebanyak
1422 orang, sehingga dapat disimpulkan bahwa pada tahun 2007 ada
29 Eldry Shalahudin Azhar, Analisis Segmentasi Targeting , Positioning (STP) Dan Proses
Penyaluran Pembiayaan Motor Syariah Pada Perusahaan Pembiayaan (Study Pada Federal
Internasional Finance (FIF) Syariah, (Skripsi: UIN Syarih Hidayatulah. 2010), 4.
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penurunan akan tetapi pada priode berikutnya mengalami peningkatan. 3.
Secara umum dari penelitian ini menunjukkan bahwa biaya promosi itu
sendiri dapat meningkatkan jumlah nasabah BMT Cengkareng Syariah
Mandiri (BCSM) ini dibuktikan dengan peningkatan jumlah nasabah setiap
tahunnya.30
Tabel 2.1
Persamaan Dan Perbedaan Penelitian Terdahulu







































































30 Mawar Juita,Pengaruh Promosi Terhadap Jumlah Nasabah BMT Cengkareng Syariah Mandiri





























































































S. Indra Pratama, 2011,
dengan judul skripsi,





















































Dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian terdahulu tidak ada
kesamaan dalam penelitian baik itu dari objek ataupun sebagainya  sehingga
penelitian ini murni dari penelitian sendiri.
B. Kajian Teori
1. Strategi Segmenting
a. Pengertian Segmentasi Pasar
Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi pasar yang
bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-satuan pasar
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(segmentasi pasar) yang bersifat homogen.31 Segmentasi atau
(pengelompokan) pasar adalah pembagian daripada pasar secara
keseluruhan ke dalam kelompok-kelompok untuk penyesuaian yang lebih
tepat dan kongkrit dari suatu produk, sesuai dengan keinginan, kebutuhan
serta karakteristik konsumen.32
Dalam segmentasi pasar, keseluruhan pasar heterogen dari sebuah
produk dibagi dalam beberapa segmen. Setiap segmen cenderung serupa
dalam seluruh aspeknya yang penting. Kemudian manajemen menyeleksi
satu atau lebih segmen-segmen tersebut sebagai pasar sasaran. Akhirnya,
bauran pemasaran dikembangkan secara terpisah untuk setiap segmen
dalam pasaran sasaran ini.
Menurut istilah yang biasa dikenal oleh seorang ekonom,
segmentasi berarti menentukan beberapa jadwal permintaan dipisahkan
satu persatu untuk setiap pasar.33 Segmentasi pasar berorientasi ke
pelanggan. Pertama-tama, kita identifikasikan kebutuhan pelanggan di
dalam sebuah segmen pasar dan kemudian memuaskan kebutuhan-
kebutuhan itu.
Segmentasi pasar adalah proses pemilihan atau pembagian suatu
pasar dalam subset pelanggan, dengan kebutuhan yang sama dan
mempunyai ciri-ciri yang dapat diarahkan atas tanggapan mereka,
31 Basu Swastha, Irawan, Manejemen Pemasaran Modern. ( Yogyakarta: Liberty Offset, 2005), 89
32 M. Mursid, Manajemen Pemasaran. (Jakarta: Bumi Aksara , 2003), 33.
33 Yohanes Lamarto, Fundamentals of Marketing. (Jakarta: Erlangga, 1984), 98.
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sehingga dapat dilakukan dengan pelayanan cara yang sama untuk
produk tertentu yang ditawarkan, termasuk program pemasarannya.34
Philip Kotler mendefinisikan segmentasi pasar adalah “is dividing
a market into distinct groups of buyers with different needs,
characteristics or behavior, who might require separate products or
marketing max. Maksudnya adalah segmentasi sebagai proses pembagian
pasar kedalam kelompok pembeli dengan kebutuhan, karakteristik atau
perilaku yang berbeda yang membutuhkan produk atau bauran
pemasaran tersendiri.35
Sedangkan Hermawan Kartajaya mendefinisikan segmentasi
pasar adalah membagi pasar menjadi segmen-segmen yang lebih kecil
berdasarkan karakteristik serupa dari perilaku pelanggan dan kemuadian
menetukan segmen-segmen mana yang mau kita layani.36
b. Syarat-Syarat Untuk Mengadakan Segmentasi Efektif
Di antara segmen pasar yang ada terdapat segmen yang menarik,
yaitu segmen pasar yang belum terlayani, atau sudah terlayani tetapi
kurang baik. Di samping itu, masih ada tiga faktor yang harus
dipertimbangkan untuk menunjang usaha segmentasi secara efektif.
Ketiga faktor tersebut adalah :
1) Measurability Yaitu tingkat informasi yang ada mengenai sifat-sifat
pembeli, sejauh mana sifat-sifat tersebut dapat diukur.
34 Sofian Assauri, Manajemen Bisnis Pemasaran, 68.




2) Accessibility Yaitu tingkat dimana perusahaan itu secara efektif
memusatkan usaha pemasarannya pada segmen yang telah dipilihnya.
3) Substantiality Yaitu suatu tingkat dimana segmen itu adalah luas dan
cukup menguntungkan untuk melakukan kegiatan pemasaran
tersendiri.37
c. Pendekatan Segmentasi
Segmentasi pasar jasa merupakan bagian dari kegiatan yang
dilakukan oleh pemasar jasa di dalam rangka untuk mencari pelanggan
yang diharapkan dan dikehendaki. Sehingga segmentasi pasar merupakan
kegiatan pemasar di dalam menghadapi pasar yang telah menjadi terget
penjualannya. Mengingat pasar yang terjadi dapat melingkupi segala
bagian elemen yang ada dipasar, maka pihak pemasar akan memilah
pasar tersebut sesuai dengan target yang akan dikehendakinya. Atau
mungkin pihak pemasar tidak melakukan pembagian terhadap pasar
sasarannya. Artinya bahwa pasar yang tersedia itu juga menjadi target
pemasarannya. Hal demikian berarti pihak perusahaan tidak melakukan
segmentasi.38
Segmentasi pasar merupakan kegiatan membagi suatu pasar
menjadi kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin
memerlukan produk atau ramuan pemasaran tersendiri. Bank dalam
menjual produknya ke nasabah membagi pasar menjadi beberapa jenis
sesuai dengan kriteria yang mereka inginkan. Pembagian pasar ini akan
37 Basu Swastha, Irawan, Menejemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta: Liberty Offset, 2005), 5.
38 Nirwana, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jasa. (Malang: Dioma. 2004), 59.
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
30
memudahkan bank dalam menentukan nasabah atau  konsumen
sasarannya.39
Penekanan konsep dalam strategi bisnis pemasaran ini dikenal
dengan konsep STP yaitu segmenting, targeting dan positioning. Konsep
STP mengarahkan perusahaan dalam melayani para pelanggannya
dengan memilah dan memilih pelanggan itu dan menetapkan pasar
sasaran yang dilayani, serta memposisikan produk perusahaan
dipandangan atau pikiran para pelanggannya. Melalui konsep STP,
perusahaan akan berupaya untuk dapat menetapkan strategi yang tepat
atas bauran pemasaran perusahaan.40
d. Dasar Segementasi Pasar
1) Segmentasi berdasarkan Geografik
Segmentasi berdasarkan variabel geografik merupakan proses
membagi atau mengelompokkan pasar berdasarkan unit-unit geografik
seperti wilayah, negara, kota dan sebagainya.41
Segmentasi berdasarkan geografik perlu membagi pasar ke
dalam unit-unit geografis yang berbeda. Mengharuskan dilakukannya
suatu segmen berdasarkan wilayah keberadaan konsumen tersebut
berada, baik dalam lingkup atau wilayah yang kecil maupun yang
lebih luas.42
39 Kasmir, Pemasaran Bank. (Jakarta : Kencana, 2005), 115.
40 Sofjan Assauri, Manajemen Bisnis Pemasara, 67.
41 Mark Plus, The Official MIM Academy Coursebook Brand Operation,5.
42 Nirwana, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jasa. (Malang: Dioma. 2004), 60
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2) Segmentasi berdasarkan Demografik
Segmentasi demografik merupakan pembagian pasar ke dalam
kelompok-kelompok berdasarkan variabel-variabel demografi, seperti
usia, jenis kelamin, jumlah keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan,
pekerjaan. Pendidikan, agama, ras, dan kewarganegaraan/
kebangsaan.43 Di dalam pendekatan segmentasi berdasarkan
karakteristik konsumen jika digunakan segmen berdasarkan
demografis, maka berarti pihak pemasar harus dapat memilih
keberadaan konsumen berdasarkan struktur demografi. Misalkan
dalam hal ini tentang usia, dan jenis kelamin.
Dengan demikian, segmentasi berdasarkan demografis ini
lebih menekankan pada segi struktur penduduk dan kriteria penduduk
yang sedang digunakan sebagai target penjualan jasa tersebut.44
3) Segmentasi berdasarkan Psikografik
Memungkinkan bagi pemasar untuk memilah target market
nya berdasarkan kondisi psikolog, dalam hal ini karakter pembelian,
kebiasaan pembelian, dan perilaku pembeliannya. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa pendekatan psikografis mengharuskan pihak
pemasar untuk dapat benar-benar memahami kondisi psikolog yang
ada ditarget marketnya.45 Dalam segmentasi psikografik, para pembeli
dibagi ke dalam kelompok yang berbeda-beda berdasarkan kelas
sosial, gaya hidup, dan/atau ciri-ciri kepribadian.
43 Philip Kotler, Manajemen Dan Strategi Pemasaran. (Jakarta : Erlangga, 1983), 167
44 Nirwana, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jasa, 60.
45 Nirwana, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jasa, 60.
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4) Segmentasi berdasarkan Perilaku
Pembagian pasar dilakukan hanya dengan melayani atau
menjual produk kepada pihak-pihak tertentu (orang yang memiliki
pengetahuan luas dan rasional) atau untuk kaum yang peduli terhadap
hal-hal tertentu.46
Segmentasi perilaku berfokus pada apakah orang membeli dan
menggunakan suatu produk atau tidak, disamping beberapa sering dan
berapa banyak yang dipakainya.47 Dengan demikian, konsumen bisa
dikelompokkan berdasarkan tingkat pemakaian menjadi: pemakai
kelas berat, pemakai sedang, pemakai ringan, dan bukan pemakai.
Konsumen juga bisa disegmentasikan berdasarkan status pemakai
menjadi: pemakai potensial, bukan pemakai, mantan pemakai,
pemakai pertama kali, dan pemakai produk pesaing.
5) Segmentasi Yang Efektif
Perusahaan yang akan melakukan segmentasi pasar harus
mempertimbangkan beberapa kriteria agar segmentasi menjadi efektif,
berikut adalah lima kriteria dalam melakukan segmentasi yang efektif.
a) Measurable, segemen pasar harus mudah diukur, seperti daya beli
segmen berdasarkan indikator nilai nilai harga dan unit barang serta
ukuran segmen pasar.
b) Substantial, segemen pasar harus besar dan menguntungkan dari
sisi jumlah dan penjualan.
46 Kasmir, Kewirausahaan. (Jakarta: PT. Rajagrafindo Persada, 2006), 163.
47 Regorius Chandra Dkk. Pemasaran Global: Internasionalisasi dan Internetisasi. (Yogyakarta:
Andi Offset, 2004), 127.
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c) Accessible, segmen pasar dapat diakses dan dilayani perusahaan
melalui program pemasaran.
d) Differential, segmen pasar harus dapat merespon secara berbeda
elemen bauran pemasaran yang berbeda agar perusahaan dapat
mengukur efektifitas pemasaran yang ditawarkan kepasar.
e) Actional, segmen pasar dapat digunakan sebagai acuan perusahaan
untuk menawarkan produk yang sesuai dengan kebutuhan
pelanggan.48
e. Dasar Untuk Segmentasi Pasar
Pemasar bisnis biasanya mengidentifikasikan segmen melalui
proses yang berurutan.
1) Perusahaan melakukan segementasi makro, perusahaan melihat pasar
pengguna akhir mana yang akan dilayani, perusahaan memilih pasar
residensial dan perusahaan harus menentukan aplikasi produk paling
menarik. Dengan memutuskan untuk memfokuskan diri pada
komponen pembangun perusahaan mempetimbangkan ukuran
pelanggan terbaik dan memilih pelanggan besar.
2) Perusahaan melakukan segmentasi mikro, perusahaan membedakan
pembelian pelanggan berdasarkan harga, pelayanan atau kualitas,
perusahaan memutuskan untuk berkonsentrasi pada segmen pasar
yang dimotivasi oleh pelayanan.49
48 Mark Plus,The Official MIM Academy Coursebook Brand Operation,10.




f. Evaluasi Segmentasi Pasar
Berikut ini merupakan evalusi daya tarik pasar terhadap empat
faktor yang dapat mempengaruhi penentuan sasaran pasar.
1) Ukuran pasar
Semakin besar pasar maka perusahaan akan berpeluang
mendapatkan laba yang lebih optimal namun tetutup kemungkinan
bahwa pasar yang saat ini kecil masih dapat dijadikan sasaran pasar
jika dapat menguntungkan di masa depan.50
2) Pertumbuhan pasar
Pertumbuhan pasar yang positif akan membuat pasar tersebut
semakin berpotensi sebagai sasaran di masa depan, perubahan
tegnologi seringkali menyebabkan pertumbuhan pasar karena
perkembangan teknologi dapat membuka pasar-pasar baru
sebelumnya bahkan belum ada.51
3) Keunggulan kompetitif
Semakin banyak dan kuat keunggulan kompetitif yang dimiliki
oleh perusahaan dibandingkan pesaing maka semakin besar peluang
pasar menjadi sasaran pasar, dengan memiliki keunggulan kompetitif
peluang perusahaan untu menguasai segmen pasar tersebut menjadi
semakin besar.52






Semakin kuat dan loyal terhadap perusahaan dalam lingkup
persaingan yang tinggi maka pasar berpeluang menjadi besar yang
menguntungkan di masa depan. Perusahaan mempertimbangkan
situasi persaingan yang secara langsung atau tidak langsung
mempengaruhi daya tarik sasaran pasar.
Faktor yang harus dipertimbangkan antara lain intensitas
persaingan segmen, potensi masuk nya para pemain baru, hambatan
masuk indrustri, keberadaan produk-produk pengganti, kehadiran
produk-produk komplementer serta perumbuhan kekuatan tawar
pembeli maupun pemasok.53
2. Strategi Targeting
Philip Kotler mendefinisikan targeting adalah the process of
evaluating each market segement’s attractiveness and selacting one or more
segments to enter.54 Maksudnya adalah proses mengevaluasi seberapa
menariknya tiap-tiap segmen market dan memilih satu atau beberapa
segmen untuk dimasuki.
Definisi targeting menurut Hermawan Kartajaya adalah proses







a. Penentuan Sasaran Pasar (Market Targeting)
Ada tiga alternatif strategi yang dapat ditempuh oleh perusahaan
untuk memilih pasar yang dituju (dalam menghadapi heterogenitas pasar)
yaitu. undifferentiated marketing, differentiated marketing dan
concentrated marketing.
1) Undifferentiated marketing
Di dalam undifferentiated marketing, perusahaan meninjau
pasar secara konsumen, dan bukannya pada segmen pasar yang
berbeda-beda dengan kebutuhan konsumen yang berbeda pula.
Perusahaan mencoba untuk mengembangkan produk tunggal yang
dapat memenuhi keinginan semua atau banyak orang, jadi, satu
macam produk dipasarkan kepada semua orang, tidak hanya satu atau
beberapa kelompok saja. Karena pasar yang dituju bersifat massal,
maka teknik pemasarannya pun juga bersifat massal termasuk
distribusi dan periklanannya.
Penggunaan strategi Undifferentiated marketing ini didasarkan
pada alasan penghematan ongkos-ongkos (standardisasi dan produksi
massal). Karena produk lainnya sempit, maka ongkos produksi,
penyimpanan dan pengangkutan dapat ditekan. Demikian pula ongkos
untuk penelitian pasar tidak ada atau sangat kecil.
Sebenarnya strategi ini ditujukan kepada segmen terbesar yang
ada dalam pasar. Pada saat beberapa perusahaan menjelankan hal itu
maka terjadi persaingan besar-besaran pada segemn pasar yang besar.
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Hal ini menunjukkan bahwa strategi Undifferentiated marketing yang
dapat menekan ongkos-ongkos tidak selalu menguntungkan.56
2) Differentiated marketing
Dalam strategi ini, perusahaan mencoba untuk
mengidentifikasikan kelompok-kelompok pembeli tertentu (segmen
pasar) dengan membagi pasar ke dalam dua kelompok atau lebih. Di
damping itu perusahaan membuat produk dan program pemasaran
yang berbeda-beda untuk masing-masing segmen. Hal ini
dimaksudkan untuk meningkatkan jumlah penjualan serta
mendapatkan kedudukan yang kuat pada setap segmennya. Dalam
strategi ini perusahaan berusaha untuk .
a) Memilih sub grup atau kelompok- kelompok yang akan
dilayaninya.
b) Merencanakan produk yang dapat memberikan kepuasan kepada
kelompok-kelompok tersebut.
Karena perusahaan telah mengarahkan usahanya pada
keinginan konsumen dan bukan sebaliknya, maka diharapkan dapat
memperoleh loyalitas maupun pembelian ulang. Jadi strategi
differentiated marketing ini dapat meningkatkan penjualan san
menaikkan biaya-biaya.





Tidak seperti strategi undifferentiated marketing dan
differentiated marketing, dalam concentrated marketing ini
perusahaan  hanya memusatkan usaha pemasarannya pada satu atau
beberapa kelompok pembeli saja, biasanya strategi ini dilakukan oleh
perusahaan yang tidak berhasil melayani banyak kelompok pembeli,
sehingga usaha pemasarannya hanya dipusatkan pada kelompok
pembelian paling menguntungkan, hal ini disebebkan oleh terbatasnya
sumber-sumber. Oleh karena itu perusahaan dapat mengembangkan
produk yang lebih ideal bagi kelompok tersebut.
Adapun tujuan-tujuan ditempuhnya strategi ini oleh
perusahaan antara lain.
a) Memperoleh kedudukan yang kuat dalam suatu segmen yang
dilayaninya.
b) Untuk memperoleh penghematan-penghematan dalam operasinya
karena adanya spesialisasi dalam produksi, distribusi dan
promusi.57
b. Pemilihan strategi market targeting
Setelah melakukan evaluasi daya tarik dari segmen pasar
selanjutnya perusahaan harus memilih diantara segmen-segmen pasar




yang dapat dilakukan perusahaan berdasarkan jumlah segmen pasar dan
produk yang akan ditawarkan.
1) Single segment concentration
Perusahaan hanya memilih satu segmen pasar yang akan
dituju, dimana perusahaan harus selalu menambah pengetahuannya
akan kebutuhan segmen sehingga mencapai posisi kuat di segmen
pasar tersebut, akan tetapi kelemahan dari metode ini adalah memiliki
risiko yang lebih tinggi.
2) Selective specialization
Perusahaan memilih sejumlah segmen yang atraktif dan tepat
yang sesuai dengan tujuan serta sumber daya yang dimiliki
perusahaan bisa jadi akan ada sedikit atau tidak ada sinergi antar
segmen sama sekali, namun masing-masing segmen memberikan
harapan sebagai money maker.
3) Market specialization
Perusahaan berkonsentrasi untuk melayani kebutuhan dari
suatu kelompok segmen pasar, sehingga perusahaan akan memiliki
reputasi yang kuat dalam hal spesialisasi melayani kelompok segmen
tersebut. Tidak menutup kemungkinan perusahaan menjadi saluran




Perusahaan berkonsentrasi untuk membuat produk tertentu
keberapa segmen. Dengan strategi spesialisasi produk ini, perusahaan
akan memiliki reputasi kuat dalam hal produk yang spesifik.
5) Full market coverage
Perusahaan mencoba melayani semua segmen dengan semua
produk yang mereka butuhkan. Tidak semua perusahaan memilih
metode ini. Metode ini hanya bisa dipilih oleh perusahaan yang
memiliki kemampuan modal dan sumber daya yang besar.58
Adanya sifat-sifat khusus dari penjual, produk atau pasar itu
akan membatasi pemilihan strategi penetapan sasaran pasar. Faktor-
faktor yang membatasi tersebut adalah.
a) Sumber-sumber yang dimiliki oleh perusahaan
Jika perusahaan memiliki sumber-sumber yang sangat
terbatas untuk melayani pasa, maka strategi yang paling baik
dilakukan adalah concentrated marketing.
b) Homogenitas produk
Strategi undifferentiated marketing lebih cocok untuk
produk yang homogen, sedangkan untuk produk-produk yang
mempuanyai berbagai macam variasi lebih cocok menggunakan
strategi differentiated marketing atau concentrated marketing.
58 Mark Plus,The Official MIM Academy Coursebook Brand Operation,15-16.
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
41
c) Tahap-tahap dalam siklus kehidupan produk
Kalau barang itu baru diperkenalkan, macamnya satu atau
sedikit saja, maka strategi yang lebih sesuai adalah undifferentiated
marketing untuk memenuhi permintaan primer, atau memusatkan
pada segmen khusus. Pada tahap kedewasaan dalam produkct life
cycle, perusahaan cenderung untuk menggunakan strategi
differentiated marketing.
d) Homogenitas pasar
Apabila para pembeli itu mempunyai selera yang sama,
jumlah pembelian setiap periode hampir sama, reaksi terhadap
usaha pemasaran perusahaan sama, maka strategi yang dianggap
sesuai adalah undifferentiated marketing.
e) Strategi pemasaran saingan
Apabila para pesaing aktif mengadakan segmentasi maka
cukup sulit bagi perusahaan untuk bersaing melalui
undifferentiated marketing, sebaliknya jika pesaing menempuh
strategi undifferentiated marketing, maka perusahaan akan
memperoleh sukses dengan mengadakan segementasi secara efektif





a. Pengertian strategi positioning
Philip Kotler mendefinisikan positioning is the act of designing
the company’s offering and image so that they occupy a meaningful and
distinct competitive position in the target customer’s mind. artinya
positioning sebagai tindakan mendesain penawaran dan citra perusahaan
sehingga perusahaan dapat berada di posisi kompetitif yang bermakna
dan berbeda di benak pelanggan.60
Sedangkan Hermawan Kartajaya mendefinisikan positioning
merupakan proses menempatkan keberadaan perusahaan di benak
pelanggan dengan membangun kepercayaan keyakinan dan trust kepada
pelanggan.61
Positioning sebuah merek berperan penting untuk mendapatkan
mind share dari pasar karena perusahaan harus menciptakan positioning
merek yang dapat meningkatkan kesadaran pasar terhadap merek produk.
b. Kriteria membangun positioning yang solid
Empat C (4C) diamond dapat dipergunakan untuk menentukan
empat kriteria dalam membangun positioning, company, competitor,
customer, dan change untuk membangun positioning.
1) Faktor customer yang dimaksud adalah positioning yang
digambarkan positif sehingga pelanggan memiliki alasan untuk
membeli produk. Berdasarkan faktor pelanggan, maka positioning




yang dikembangkan harus mengangkat nilai positif bagi pelanggan.
Semakin positif nilai yang ditawarkan bagi pelanggan, maka akan
semakin kuat posisi penawaran di benak pelanggan.
2) Faktor company
Suatu positioning harus mencerminkan kekuatan dan
keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan, berdasarkan faktor
perusahaan, maka positioning yang dikembangkan harus
mencerminkan keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan.
Semakin jelas keunggulan kompetitif maka akan semakin kuat posisi
penawaran di benak pelanggan.
3) Competitor
Competitor yang dimaksud adalah bahwa positioning harus
memiliki keunikan sehingga tidak mudah ditiru oleh pesaing, yaitu
dengan cara mendiferensiasikan perusahaan dari pesaing.
Berdasarkan fakor pesaing, maka positioning yang
dikembangkan harus mencerminkan keunikan dan diferensiasi yang
dimiliki perusahaan dibanding pesaing. Semakin berbeda dan unik
pernyataan posisi, maka akan semakin mudah pelanggan mengingat
produk. Jika tidak menonjolkan keunikan, maka produk akan
diposisikan sebagai produk komuditas dibenak pelanggan.
4) Change
Change yang dimaksud bahwa positioning haruslah
berkelanjutan dan selalu relevan dengan berbagai perubahan dalam
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lingkungan bisnis, jika tidak relevan maka sudah saatnya perusahaan
melakukan repositioning.
Berdasarkan faktor perubahan, maka positioning yang
dikembangkan harus mencerminkan fleksibilitas perusahaan terhadap
berbagai perusahaan lingkungan.62
c. Positioning Statement dalam Membangun Positioning Yang Solid.
Berdasarkan positioning statement, perusahaan harus membuat
tag line penawaran melalui media komunikasi agar calon pelanggan lenih
mudah mengingat, idealnya tag line ini harus terdiri dari 3-5 kata dan
terdapat pesan yang ingin disampaikan.
Positioning statement harus diinformasikan juga kepada pihak
agency yang akan membantu mengkomunikasikan penawaran ke pasar,
sehingga positioning yang diinginkan perusahaan dapat dikomunikasikan
ke pasar melaui media dan pesan yang tepat.
Elemen-elemen yang terdapat di kalimat positioning dapat
dijabarkan sebagai berikut.
1) Sasaran pasar (target market)
Elemen ini berguna untuk menggambarkan target market yang
akan memanfaatkan produk atau jasa. Perusahaan harus
mengidentifikasi perilaku target market sehingga positioning yang





Elemen ini berguna untuk menunjukkan value yang ditawarkan
ke pasar.
3) Frame of reference
Frame of reference merupakan elemen yang menggambarkan
jenis serta karakter produk yang ditawarkan kepada pasar.
4) Poin-poin diferensiasi
Poin-poin diferensiasi merupakan elemen dari penawaran yang
membedakan dengan pesaing sehingga pasar memilih produk tersebut.
Atau dengan kata lain poin, diferensiasi adalah menentukan
“mengapa” pasar harus memilih anda dibanding pesaing. Poin-poin
diferensiasi ini harus jelas menunjukkan perbedaan anda dibanding
pesaing.
5) Keunggulan kompetitif
Elemen ini menonjolkan keunggulan produk yang dijanjikan
kepada pasar, keunggulan elemen ini adalah untuk menyakinkan pasar
bahwa diferensiasi dapat dinikmati sebagai suatu yang berbeda dengan




d. Teknik Mengkomunikasikan Positioning
1) Be Creative
Positioning harus didesain sekreatif mungkin untuk mencuri
perhatian pelanggan dan mampu tertanam dibenak pelanggan secara
positif.
2) Simplicity
Positioning yang disampaikan ke pelanggan harus sederhana
dan sejelas mungkin sehingga pelanggan tidak kerepotan menangkap
esensi dari positioning.
3) Consistent flexin
Positioning harus konsisten sehingga bisa menghujam kebenak
pelanggan lebih lama, namun harus cepat dirubah atau repositioning
kalau sudah tidak sesuai lagi dengan kondisi lingkungan makro,
perusahaan atau pasar.
4) Own, dominate protect
Positioning harus memiliki kata ampuh untuk menghujam ke
Bank pelanggan, mendominasi kategori yang akan dimasuki, dan
berusaha sekuatnya untuk melindungi posisi dominan dari serangan
pesaing.
5) Use their language





e. Meningkatkan Jumlah Nasabah
Secara umum peningkatan merupakan pertambahan, atau
kenaikan. Sedangkan menurut undang-undang RI Nomor 21 tahun 2008
tentang perbankan, yang dimaksud dengan nasabah adalah pihak yang
menggunakan jasa bank atau orang (badan) yang mempunyai rekening
simpanan atau pinjaman pada bank.65 Maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa peningkatan jumlah nasabah adalah pertambahan jumlah
pengguna jasa bank atau orang yang mempunyai rekening simpanan atau
pinjaman pada sebuah bank.
65 Tim Redaksi. Undang-undang Perbankan Syariah Dan Surat Berharga Syariah Negara,





Metodologi adalah ilmu tentang kerangka kerja untuk melaksanakan
penelitian yang bersistem. Sekumpulan peraturan, kegiatan dan prosedur yang
digunakan oleh pelaku suatu disiplin ilmu. Sedangkan metode penelitian adalah
suatu cara yang digunakan dalam mengumpulkan data penelitian dan
dibandingkan dengan standar ukuran yang telah ditentukan.66
Seorang peneliti yang akan melalui proyek penelitian, sebelumnya ia
dituntut untuk mengetahui metode serta sistematika penelitian. Jika peneliti
tersebut hendak mengungkapkan kebenaran melalui suatu kegiatan ilmiah.
Adapun dalam penelitian ini digunakan beberapa teknik atau metode penelitian
yang meliputi:
A. Pendekatan Dan Jenis Penelitian
Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk
mendapatkan data, dan kegunaan tertentu. Berdasarkan hal tersebut terdapat
empat kata kunci yang perlu diperhatikan yaitu cara ilmiah, data, tujuan dan
kegunaan.67
Secara metodologi, pelaksanaan penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan pendekatan penelitian kualitatif (deskriptif).
Adapun definisi penelitian kualitatif deskriptif adalah penelitian yang
menggambarkan sifat-sifat atau karakteristik individu, keadaan, gejala, atau
66 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: Rineka Cipta,
2002), 126.
67 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif Dan R & D
(Bandung: Alfabeta, 2010), 3.
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kelompok tertentu.68 Pendekatan ini dipilih karena peneliti ingin
mengungkapkan realitas sesuai dengan kondisi di lapangan yaitu berkenaan
dengan strategi segmenting, targeting positioning dalam meningkatkan jumlah
nasabah di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Diharapkan dengan menggunakan pendekatan penelitian kualitatif ini,
temuan data empiris dapat dipaparkan secara lebih rinci, lebih jelas dan lebih
akurat. Penelitian ini menggunakan paradigma positivistik. Paradigma ini
mencoba mengembangkan teori berdasarkan pendekatan deduktif dengan
diawali dengan review atas literature dan operasional dalam penelitian. Oleh
karena itu, pendekatan ini cenderung mengonfirmasi atau merevisi atau
memperluas teori melalui analisis hubungan sebab akibat (causal analysis).
Penelitian ini mencoba mengonfirmasi fakta di lapangan segmenting, targeting
positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah di BPRS Bhakti Sumekar
Kantor Cabang Jember.
B. Lokasi penelitian
Lokasi penelitian menunjukkan tempat penelitian tersebut hendak
dilakukan, wilayah penelitian ini biasanya berisi tentang lokasi dan unit
analisis.69
Adapun yang menjadi lokasi penelitian atau tempat dilakukannya
penelitian adalah BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. BPRS Bhakti
Sumekar yang berada di Kota Jember ini merupakan cabang dari BPRS Bhakti
Sumekar yang berada di Kota Sumenep yang sudah cabang nya sampai di
68 Ibid.,13.
69 Tim Penyusun, Pedoman Karya Ilmiah (Jember: IAIN Jember Press, 2015), 46.
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Jember, lokasi sangat strategis sekali dengan lingkungan penduduk dan juga
sangat dekat dengan para pengusaha kecil menengah yaitu pusat pembelanjaan
yang ada dikota Jember yaitu pasar tradisional Jember dan masyarakat di
daerah Kepatihan dan juga sangat dekat dengan kota sebagai pusat dari kota
Jember sehingga posisi letak nya sangat strategis sekali.
Di dalam pemilihan lokasi ini dalam kaitannya dengan strategi
segmenting, targeting dan positioning (STP), karena Jember merupakan pusat
perekonomian yang baik, sehingga bisa dilihat dari segmentasi geografi,
demografi, psikografis dan perilaku, dan juga target sasaran pasarnya dengan
kalangan kecil menengah.
C. Subjek penelitian
Dalam penelitian ini, subjek penelitian atau informan ditentukan dengan
menggunakan purposive karena dengan menggunakan purposive, data yang
terkumpul memiliki variasi yang lengkap dengan melibatkan pihak yang
dianggap paling mengetahui dan memahami fenomena yang ada. Pertimbangan
yang digunakan dalam menentukan informan yaitu berdasarkan beberapa hal,
antara lain:
1. Orang tersebut mengetahui tentang permasalahan yang sedang diteliti.
2. Orang tersebut bersifat netral dalam artian tidak memiliki kepentingan untuk
menjelek-jelekkan lembaga/orang lain.
Dengan pertimbangan tersebut diharapkan dapat memperoleh informan
yang benar-benar mengetahui permasalahan yang sedang diteliti sehingga
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menghasilkan data yang valid. Adapun informan yang dipandang paling
mengetahui terhadap masalah yang diteliti, yaitu sebagai berikut :
1) Pimpinan yaitu seorang yang menangani atau yang ditunjuk untuk mengatur
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember. Pimpinan tersebut adalah
Moch. Chairil Anwar Sandy
2) Direktur pemasaran BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
sekaligus menjabat account officer (AO) adalah Wiwin Adi Wiyanti
3) Marketing adalah seorang yang memasarkan produk kepada nasabah salah
satu yang diambil yaitu bagian customer service yaitu Igor Reza Vernaandi
D. Teknik pengumpulan data
Pengumpulan data kualitatif merupakan pelaksanaan kerja yang intensif
dan membutuhkan waktu yang cukup lama. Penelitian tentang strategi
segmenting, targeting positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah di
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember ini memakai teknik
pengumpulan data diantaranya:
1. Wawancara (Interview)
Wawancara adalah bentuk komunikasi antara dua orang, melibatkan
seseorang yang ingin memperoleh informasi dari seseorang yang lain
dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan, berdasarkan tujuan tertentu.70
Metode wawancara dapat dibedakan berdasarkan fisik, dan berdasarkan
pelaksanaannya.
70 Deddy Mulyana, Metodologi Penelitian Kualitatif: Paradigma Ilmu Komunikasi Dan Ilmu
Lainnya (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2003), 181.
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a. Berdasarkan fisiknya, wawancara dibedakan menjadi dua yaitu:
1) Wawancara terstruktur, yaitu terdiri dari sejumlah pertanyaan dan
sejumlah jawaban, sedangkan pewawancara memberi tanda check ()
pada pilihan jawaban terwawancara yang sesuai dengan pilihan.
2) Wawancara tidak terstruktur, hanya berisi garis besar data yang ingin
diperoleh saja
b. Berdasarkan pelaksanaannya, wawancara dibedakan menjadi tiga yaitu:
1) Wawancara bebas, yaitu pewawancara bebas menanyakan apa saja
kepada terwawancara, namun tetap berpegang teguh pada pedoman
wawancara.
2) Wawancara terpimpin, pewawancara menyiapkan sejumlah
pertanyaan dan alternatif jawaban secara terinci, sebagaimana
wawancara terstruktur.
3) Wawancara bebas terpimpin, yaitu merupakan kombinasi antara
wawancara bebas dan wawancara terpimpin.71
Dalam hal ini peneliti menggunakan wawancara secara mendalam.
Wawancara secara mendalam memerlukan pedoman wawancara. Pedoman
yang digunakan peneliti adalah pedoman wawancara terstruktur karena
pedoman wawancara yang hanya memuat garis besar yang ditanyakan
sehingga kreatifitas peneliti sangat diperlukan. Data yang akan diperoleh
dalam wawancara ini yaitu berkaitan fokus masalah yaitu:
71 Mundir, Metode Penelitian Kualitatif Dan Kuantitatif (Jember: STAIN Press, 2013), 185.
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1) Strategi segmenting dalam meningkatkan jumlah nasabah di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember.
2) Strategi targeting dalam meningkatkan jumlah nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
3) Strategi positioning dalam meningkatkan jumlah nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
2. Observasi
Observasi merupakan pengumpulan data dengan cara mengamati
langsung terhadap objek tertentu di lapangan yang menjadi fokus penelitian
dan mengetahui suasana segment serta mencatat segala sesuatu yang
berhubungan dengan meningkatkan jumlah nasabah.
Secara garis besar, observasi dibedakan menjadi dua yaitu observasi
partisipan dan observasi non partisipan:
a. Observasi partisipan yaitu peneliti merupakan bagian dari kelompok
yang ditelitinya, dalam artian peneliti terlibat secara langsung dengan
objek yang sedang ditelitinya.
b. Observasi non partisipan yaitu peneliti hanya sebagai pengamat objek
yang akan diteliti, tanpa terlibat secara langsung.
Metode observasi yang dipilih yaitu observasi non partisipan, yaitu
observasi yaitu peneliti tidak ikut terlibat langsung dalam penelitian
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tersebut. Jadi dalam hal ini peneliti datang di tempat kegiatan yang diamati,
tetapi tidak ikut terlibat dalam kegiatan tersebut.72
Data yang ingin diperoleh dalam observasi non partisipan ini berupa
data :
a. Bukti strategi segmenting, targeting dan positioning yang dilakukan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
b. Letak geografis BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang kota Jember.
c. Jumlah nasabah selama berjalan tiga tahun.
3. Dokumentasi
Dokumentasi berasal dari kata dokumen, yang artinya barang-barang
tertulis. Didalam melaksanakan metode ini, peneliti menyelidiki benda-
benda tertulis.73 Dokumen sudah lama digunakan dalam penelitian sebagai
sumber data karena dalam banyak hal dokumen sebagai sumber-sumber data
dimanfaatkan untuk menguji, menafsirkan, bahkan untuk meramalkan.
Jadi selain menggunakan teknik observasi dan wawancara, data
penelitian dalam penelitian ini juga dapat dikumpulkan dengan cara
dokumentasi. Yaitu mempelajari dokumen-dokumen yang relevan dengan
tujuan penelitian. Data yang ingin diperoleh oleh peneliti yang berkaitan
dengan dokumentasi yaitu.
a. Struktur lembaga BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
b. Visi dan misi BPRS Bhakti Sumekar.
c. Sejarah perusahaan BPRS Bhakti Sumekar.
72 Djam’an Satori, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2013), 115.




d. Produk yang ditawarkan di BPRS Bhakti Sumekar
E. Analisis data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis
data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi
dengan cara mengorganisasikan data dalam kategori, menjabarkan dalam unit-
unit, melakukan synthesis, penyusunan ke dalam pola, memilih mana yang
penting dan mana yang dipelajari, dan membuat kesimpulan agar mudah
dipahami oleh diri sendiri dan orang lain.74
Dalam penelitian ini, analisis data yang digunakan adalah analisis data
dengan teknik analisis deskriptif, artinya analisis data yang bertujuan untuk
memberikan deskripsi mengenai subjek penelitian berdasarkan data dari
variabel yang diperoleh dari kelompok subjek yang diteliti. Analisis deskriptif
kualitatif dilakukan dengan kondisi yang sebenarnya. Langkah-langkah analisis
data kualitatif menurut Miles Huberman adalah sebagai berikut.75
1. Data Reduction (Reduksi Data)
Reduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal-hal yang penting dan dicari tema dan polanya.
Dengan demikian, data yang sudah memberikan gambaran yang lebih jelas






2. Display (Penyajian Data)
Setelah data digolongkan langkah selanjutnya adalah menyajikan
data, penyajian data dalam penelitian kualitatif dilakukan dalam bentuk
uraian singkat, bagan atau teks yang bersifat naratif. Dengan menyajikan
data, maka akan mempermudah untuk memahami apa yang terjadi.
3. Conclusion Drawing atau Verification (Penarikan Kesimpulan atau
Verifikasi)
Suatu kesimpulan dalam penelitian bukanlah merupakan suatu
karangan atau diambil dari suatu proses tertentu yaitu menarik dalam arti
memindahkan sesuatu dari suatu tempat ke tempat lain, menarik kesimpulan
penelitian harus mendasarkan diri atas semua data yang diperoleh dalam
penelitian.76
Dalam pelaksanaan analisis data perlu adanya langkah-langkah di
dalamnya. Adapun proses analisis data kualitatif adalah sebagai berikut.
a. Mengumpulkan data yang telah diperoleh dari lapangan.
b. Mereduksi data yang telah dikumpulkan dengan cara mengambil data
yang dilakukan dan membuang data yang tidak diperlukan.
c. Membuat kategori atau mengelompokkan data sesuai jenisnya
d. Menyajikan data dalam bentuk teks naratif
e. Membuat kesimpulan dari data yang telah disajikan.77
76 Ibid., 247.




Untuk memeriksa keabsahan data dalam penelitian ini, maka dipakai
validitas data triangulasi. Peneliti perlu melakukan uji keabsahan data, karena
dengan begitu dapat diketahui tingkat kepercayaan hasil data temuan dengan
jalan pembuktian terhadap realitas yang sedang diteliti oleh peneliti.
Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang akan
memanfaatkan sesuatu yang lain.
Keabsahan data yang dipakai dalam penelitian ini adalah triangulasi
sumber data triangulasi teknik. Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas
data dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui
beberapa sumber. Sedangkan triangulasi teknik adalah penggunaan beragam
teknik pengungkapan data yang dilakukan kepada sumber data.78
Jadi setelah data dianalisis, maka kemudian peneliti menguji validitas
dan kredibilitas data tersebut dengan menggunakan triangulasi sumber, yaitu
mengecek dan membuktikan apakah data yang diperoleh dari lapangan telah
sesuai dengan fakta yang ada ataukah masih belum, hal ini dilakukan dengan
menggunakan beberapa sumber baik sumber data primer maupun sekunder.
Selain itu dalam penelitian ini peneliti juga menggunakan triangulasi teknik
guna menguji kredibilitas data yang telah diperoleh dari lapangan, yaitu dengan
jalan mengecek data kepada sumber yang sama namun dengan teknik yang
berbeda seperti teknik wawancara, observasi dan kemudian dokumentasi. Bila
ternyata diperoleh situasi atau data yang berbeda maka peneliti akan




melakukan diskusi lebih lanjut dengan sumber data yang lain untuk
memastikan data yang dianggap benar.
G. Tahapan penelitian
Usaha mempelajari penelitian kualitatif tidak lepas dari usaha mengenal
tahapan penelitian. Penelitian dilakukan dengan beberapa tahapan. Adapun
tahapan penelitian secara umum yaitu terdiri dari tiga tahap, tiga tahap itu
meliputi tahap pra- lapangan, tahap pekerjaan lapangan dan tahap analisis data.
1. Tahap pra- lapangan terdiri dari tujuh bagian yakni meliputi bagian-bagian
sebagai berikut.
a. Menyusun rancangan penelitian
b. Memilih lapangan penelitian
c. Mengurus perizinan
d. Menjajaki dan menilai lapangan
e. Memilih dan memanfaatkan informan
f. Menyiapkan perlengkapan informan
g. Persoalan etika penelitian
2. Tahap pekerjaan lapangan. Pada tahap ini dibagi menjadi tiga bagian yakni:
a. Memahami latar penelitian dan persiapan diri
b. Memasuki lapangan
c. Berperan serta sambil mengumpulkan data
1) Mengikuti dan memantau kegiatan serta kondisi bank
2) Mencatat data




3. Tahap analisis data
a. Reduksi data, memilih data yang telah diperoleh disesuaikan dengan
kebutuhan dalam penelitian
b. Penyajian data, menyajikan dengan jelas data yang telah dipilih dan
sesuai dengan kebutuhan dalam penelitian. Sehingga mudah untuk
dipahami.
c. Verifikasi atau penarikan kesimpulan, memberikan kesimpulan atas hasil
analisis terhadap data yang ada.79





PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA
A. Gambaran Objek Penelitian
1. Sejarah Berdirinya PT BPRS Bhakti Sumekar Kanto Cabang Jember
Dikeluarkannya UU Nomor 22 Tahun 1999 tentang Pemerintah
Daerah dan Peraturan Pemerintah nomor 25 tahun 2000 tentang
Kewenangan Provinsi sebagai daerah otonom, maka kewenangan otonom
saat ini telah diserahkan kepada daerah. Kewenangan tersebut mencakup
penanganan segala urusan rumah tangga daerah sebagai lembaga berikut
perangkatnya.
Untuk meningkatkan dan mendayagunakan potensi ekonomi daerah
dalam rangka meningkatkan Pendapatan Asli Daerah (PAD), Pemerintah
Kabupaten Sumenep sangat memerlukan peran lembaga keuangan yang
diharapkan dapat memenuhi tujuan tersebut, di mana pada gilirannya
lembaga keuangan tersebut diharapkan dapat meningkatkan dan
mendayagunakan perekonomian daerah guna mencapai kesejahteraan
masyarakat daerah secara merata. untuk memenuhi maksud dan tujuan
tersebut diatas pemerintah kabupaten Sumenep melakukan akuisisi bank
perkreditan rakyat yang berdomisili di sidoarjo yaitu PT. BPR DANA
MERAPI untuk kemudian direlokasi ke kabupaten Sumenep.
dalam perkembangannya PT. BPR Dana Merapi telah mengalami
perubahan nama menjadi PT. BPR Bhakti Sumekar dengan akte nomor 24
tanggal 16 september 2002 oleh notaris Karuniawan Surjanto, SH notaris di
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Sidoarjo dan persetujuan dari bank Indonesia no.04/8/KEP/PBI/sb/2002
tanggal 11 Nopember 2003. dan mendapat pengesahan depertemen
kehakiman RI dan HAM RI, No. C-19351 NT.01.04 tahun 2002 tanggal 08
Oktober 2002 tentang persetujuan akta perubahan anggaran dasar perseroan
terbatas. selanjutnya untuk mengukuhkan pendirian PT. BPRS Bhakti
Sumekar –Sumenep, pemerintah kabupaten sumenep telah mengesahkan
dalam sebuah peraturan daerah (PERDA) nomor 6 tahun 2003 tanggal 13-
07-2003 tentang pendirian PT. Bank perkreditan Rakyat Syari’ah Bhakti
Sumekar. 80
2. Status Hukum dan Riwayat PT BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember
PT BPR Dana Merapi didirikan berdasarkan akta NotarisYanita
Poerbo, SH No.64 tanggal 30 Juli 1992 dan telah disahkan oleh Menteri
Kehakiman Republik Indonesia dalam Surat Keputusan Nomor C2-
392.HT01.01.TH 1993 tanggal 22 Januari 1993, serta telah didaftarkan di
Kantor Pengadilan Negeri Sidoarjo dengan Nomor 41/30/PT-1993 tanggal 6
Februari 1993.
Rencana akuisisi dari Pemerintah Kabupaten Sumenep telah
memperoleh rekomendasi dan persetujuan dari Dewan Perwakilan Rakyat
Daerah (DPRD) Kabupaten Sumenep tanggal 19 November 2001 dengan
Nomor 910/953/435.040/2001 dan telah disetujui pula oleh Bank Indonesia




4/5/DPBPR/P3BPR/Sb. Dalam perkembangannya PT. BPR Dana Merapi
telah mengalami perubahan nama menjadi PT. BPR Bhakti Sumekar dengan
akta Nomor 24 tanggal 16 September 2002 oleh Notaris Karuniawan
Surjanto.SH, Notaris di Sidoarjo dan persetujuan dari Bank Indonesia No.
04/8/KEP/PBI/sb/2002 tanggal 11 November 2003. dan mendapat
pengesahan Departemen Kehakiman RI dan HAM RI, No. C-19351
NT.01.04 tahun 2002 tanggal 8 Oktober 2002 tentang Persetujuan Akta
Perubahan Anggaran Dasar Perseroan Terbatas.
Selanjutnya untuk mengukuhkan pendirian PT BPRS Bahkti
Sumekar Sumenep, Pemerintah Kabupaten Sumenep telah mengesahkan
dalam sebuah Peraturan daerah (PERDA) Nomor 6 Tahun 2003 tanggal 31
Juli 2003 tentang Pendirian PT Bank Perkreditan Rakyat Syariah Bhakti
Sumekar. Perubahan Sistem Konvensional menjadi Sistem Syariah dan
perubahan nama PT. BPR Bhakti Sumekar menjadi PT. BPRS Bhakti
Sumekar dalam Akta Notaris Sukarini.S.H, Notaris di Sidoarjo No.1 tanggal
1 November 2003 telah mendapat pengesahan Depertemen Kehakiman dan
HAM RI, No.C-01389 HT.01.04.TH.2004 tanggal 19 Januari 2004 dan
persetujuan izin prinsip Bank Indonesia No.6/ 606/ DPBS Jakarta tanggal 21
Mei 2004 serta Bank Indonesia Cabang Surabaya No.6/353/DPBPR/
IDBPR/Sb tanggal 22 Juni 2004.
Selanjutnya izin Perubahan Kegiatan Usaha Konvensional menjadi
Kegiatan Usaha Berdasarkan Prinsip Syariah dari Gubernur Bank Indonesia
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No.6/74/KEP.GBI/2004 tanggal 22 September 2004 dan beroperasi secara
syariah mulai tanggal 22 Oktober 2004.
3. Susunan Pengurus PT BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Pemilik PT BPRS Bhakti Sumekar adalah Pemerintah Kabupaten
Sumenep Dewan Pengawas Syariah (DPS) PT BPRS Bhakti Sumekar
Sumenep:
a. KH. Muhammad Romdlan Siraj, SE, MM.
b. Dewan Komisaris PT. BPRS Bhakti Sumekar Sumenep:
 H. Fen A. Efendi, SE, Msi, MM
 Drs. H. Mohammad Toha, Msi
c. Direksi PT BPRS Bhakti Sumekar Sumenep:
 Drs. Ec. H Abdus Sukur
 Sanusi Anwar, SE
 Novi Sujatmiko, ST
4. Visi-Misi BPRS Bhakti Sumekar
a. Visi
“Terwujudnya masyarakat Sumenep yang makin sejahtera dengan
dilandasi nilai agama dan budaya”
b. Misi
1) Intermediasi antar pelaku ekonomi yang berlebih dengan yang kurang
dalam permodalan berdasarkan syariah.




3) Mengupayakan Peningkatan Pendapatan Asli Daerah .5
5. Struktur Organisasi BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Strukktur organisasi BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
merupakan tempat kegiatan manajemen dan operasional dijalankan. Setiap
organisasi memiliki suatu pola struktur organisasi yang disesuaikan dengan




Susunan Struktur BPRS Bhakti Sumekar Kanator Cabang Jember
KEPALA CABANG

























6. Produk-produk PT. BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
a. Produk Pendanaan BPRS Bhakti Sumekar yang diaplikasikan adalah:
1) Tabungan Barokah, Layanan tabungan bagi Masyarakat umum
sebagai persiapan masa depan dengan prinsip wadiah (titipan).
2) Tabungan Simpanan Pelajar iB , Layanan tabungan khusus bagi para
pelajar dengan prinsip wadi'ah (titipan) yang diterbitkan secara
Nasional oleh Bank-Bank yang berada di Indonesia guna untuk
membudayakan menabung sejak dini.
3) Tabungan Qurban layanan tabungan bagi masyarakat umum yang
berkeinganan untuk persiapan dana Qurban di Hari Raya Idul Adha
dengan prinsip mudharabah (bagi hasil).
4) Tabungan Haji, layanan tabungan untuk membantu masyarakat dalam
merencanakan ibadah haji dengan prinsip wadiah.
5) Tabungan Umrah, layanan tabungan untuk membantu masyarakat
umum dalam merencanakan ibadah umrah dengan prinsip wadi'ah.
6) Tabungan Hari Raya, layanan tabungan yang baru dikeluarkan di
tahun 2016 ini diperuntukkan bagi masyarakat dalam mempersiapkan
dana untuk Hari Raya Idul Fitri dengan prinsip mudharabah (bagi
hasil).
7) Deposito Mudharabah, layanan simpanan berupa deposito berjangka
untuk masyarakat umum yang berkeinginan menginvestasikan dana




b. Produk Pembiayaan BPRS Bhakti Sumekar Sumenep yang diaplikasikan
adalah:
1) Pembiayaan Serba Guna
Layanan Pembiayaan untuk PNS/Karyawan Swasta yang memiliki
penghasilan tetap dengan menggunakan akad murabahah (jual beli)
untuk melakukan pembelian barang berbagai keperluan nasabah.
2) Pembiayaan Kendaraan
Layanan Pembiayaan bagi PNS/Karyawan Swasta, atau institusi
yang sepakat mengadakan perjanjian kerjasama untuk pembelian
kendaraan roda dua atau sepeda angin.
3) Pembiayaan Modal Kerja UMKM
Layanan pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan
yang memiliki usaha kecil menengah dengan akad murabahah (jual
beli) atau mudharabah (bagi hasil).
4) Pembiayaan Talangan Haji
Layanan pembiayaan talangan untuk pendaftaran Haji untuk
membantu anda merencanakan ibadah haji menjadi lebih mudah.
5) Pembiayaan Talangan Umrah
Layanan pembiayaan talangan umrah untuk membantu anda dalam
mewujudkan niat dan impian beribadah umrah.
6) Pembiayaan Rahn - Emas
Layanan pembiayaan menggunakan prinsip syariah Ar Rahn dengan
jaminan berupa emas yang nantinya emas yang menjadi agunan
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disimpan dan dipelihara oleh bank selama jangka waktu tertentu
dengan membayar biaya pemeliharaan atas emas yang dijaminkan.
7) Pembiayaan Pensiunan
Layanan pembiayaan yang diberikan kepada para pensiunan atau
pegawai yang akan pensiun atau janda pensiun dan telah
memperoleh SK pensiun.
8) Pembiayaan Al Qordhul Hasan
Layanan pembiayaan kebajikan untuk usaha mikro tanpa
menggunakan agunan serta tanpa beban margin atau bagi hasil.
9) Pembiayaan Elektronik
Layanan pembiayaan bagi PNS, karyawan swasta atau institusi yang
mengadakan kesepakatan perjanjian kerja sama untuk hal pembelian
barang-barang elektronik, sehingga membantu anda dalam
kehidupan sehari-hari.
10) Pembiayaan Kepemilikan Rumah
Layanan pembiayaan bagi PNS, Karyawan Swasta yang
berpenghasilan tetap dengan menggunakan akad murabahah (jual
beli) untuk hal kepemilikan rumah.
11) pembiayaan pusyar ib
layanan pembiayaan modal kerja tanpa pengenaan margin yang akan
diberikan kepada masyarakat yang memiliki usaha berskala
kecil/mikro dan atau kepada masyarakat yang akan memulai usaha
baru dengan pola kemitraan antara PT BPRS Bhakti Sumekar,
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Badan Amil Zakat, Dinas Perindustrian dan Perdagangan
(DISPERINDAG) dan Dinas Koperasi Kabupaten Sumenep.
12) Pembiayaan Sadar Bersih
Layanan pembiayaan diperuntukkan bagi masyarakat yang
membutuhkan sanitasi dan pengairan yang baik sehingga
menjadikan keluarga yang sehat dengan menggunakan akad
murabahah (jual beli) dan bekerjasama dengan pihak water.org
13) pembiayaan kepemilikan emas
layanan pembiayaan bagi masyarakat yang ingin berinvestasi dalam
hal kepemilikan emas dengan menggunakan akad murabahah (jual
beli).
14) Pembiayaan Linkage UMKM Primer
Layanan pembiayaan modal kerja atau investasi untuk perorangan
yang memiliki usaha kecil menengah yang lebih di hususkan
golongan usaha yang mengambil bahan baku dari alam menjadi
barang jadi (industri perternakan).
7. Produk layanan BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember yang
diaplikasikan adalah:
a. Jasa Kiriman Uang
Layanan jasa transfer uang valuta Rupiah antar bank baik dalam satu kota
maupun dalam kota yang berbeda.
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
70
b. Pembayaran Gaji/Insentif Bagi PNS/Karyawan Swasta/Guru
Layanan untuk pembayaran gaji karyawan yang bekerja pada institusi/
perusahaan nasabah.
B. Penyajian Data dan Analisis
Setiap penelitian haruslah disertai dengan penyajian data sebagai hasil
dalam penelitian. Sebab, data inilah yang akan dianalisis sesuai dengan fokus
penelitian yaitu strategi segmenting, targeting, dan positioning (STP) dalam
meningkatkan jumlah nasabah di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember tahun 2020.
Sedangkan hasil dari penelitian ini nantinya hasil analisis data yang
disajikan merupakan temuan penelitian dalam bentuk pola, tema,
kecenderungan, dan motif yang muncul dari data. Di samping itu temuan dapat
berupa penyajian kategori, sistem klasifikasi dan tipologi, sehingga dari data
yang dianalisis tersebut akan menghasilkan kesimpulan dalam penelitian ini.
Oleh sebab itu, metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini,
akan menyajikan tiga macam pengumpulan data yaitu observasi dan
dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti kemudian diperkuat dengan data dari
hasil wawancara.
Sesuai dengan tiga metode pengumpulan data yang dilakukan oleh
peneliti untuk mendiskripsikan strategi segmenting, targeting, dan positioning




Adapun data yang diperoleh dari metode wawancara, observasi,
dokumentasi yang berkaitan dengan fokus penelitian adalah sebagai berikut.
1. Strategi Segmenting dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di
BPRSBhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Segmentasi atau (pengelompokan) pasar adalah pembagian daripada
pasar secara keseluruhan ke dalam kelompok-kelompok untuk penyesuaian
yang lebih tepat dan konkret dari suatu produk, sesuai dengan keinginan,
kebutuhan serta karakteristik nasabah. Sebagaimana dari hasil wawancara
dengan Bapak M. Chairil Anwar Sandy selaku Kepala Manager BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
“Segmen pasar kita adalah global maksudnya semua kalangan kami
terima dan kami tidak memilih kasta ataupun golongan mereka yang
mau memakai jasa kami. tetapi karena sekarang wilayahnya Jember,
ya otomatis semua nasabahnya adalah wilayah Jember saja, dan
kami hanya menawarkan di wilayah Jember. produk kami dan tidak
masuk ke wilayah lain, wilayah di Jember meliputi Tegal Besar,
Ajung, Patrang, dan Jember, Kaliwates.”81
Segmen pasar yang dilayani oleh BPRS Bhakti Sumekar Kantor
Cabang Jember yaitu secara global dan tidak memilih dan memilah kasta
hanya saja karana wilayahnya di kota Jember maka difokuskan nasabahnya
untuk wilayah Jember semua















BPRS Bakti Sumekar Kantor Cabang Jember
No Wilayah Jumlah (%)
1 Jember Kota 49








BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Dapat disimpulkan dari Gambar 4.1 untuk letak segmentasi pasar
geografis BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember menyebar di
seluruh wilayah Jember. Anggota pembiayaan yang paling banyak pada
wilayah kota Jember 49%, penyebarannya meliputi daerah RRI, Hardisk dan
sebagainya, penyebaran berikutnya daerah tegal besar 30% yang meliputi
armet dan sebagainya penyebaran selanjutnya yaitu ajung yang meliputi
Daerah Klompangan, Manggaran, Pancakarya, Rowo Indah, Sukamakmur
Dan Wirowongso, Patrang 9% yang meliputi wilayah Baratan, Bintaro,
Slawu, Gebang, Jumerto Banjar Sengon dan Jember Lor sedangkan untuk
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wilayah Kaliwates meliputi wilayah Mangli, Lumba-Lumba dan sebagainya
akan tetapi kebanyakan nasabah dari BPRS Bhakti Sumekar itu yang dekat
dengan lokasi yaitu Jember itu sendiri.
Selain itu manajemennya membagi segmen pasarnya ke dalam
wilayah domestik saja. Hal ini hampir sama seperti yang disampaikan oleh
Ahmad Farid Wirdiarto selaku funding officer (FO) dari BPRS Bhakti
Sumekar Kantor Cabang Jember mengatakan.
“Segmen pasar kita lebih ke segmen wilayah sih, yaitu untuk
wilayah Jember saja, dan kita hanya mencari nasabah hanya di
wilayah Kabupaten Jember saja karena untuk wilayah Kabupaten
yang lain sudah ada apalagi di wilayah Jember ini masih belum
mempunyai BPRS sendiri Kabupatennya.”82
Dapat disimpulkan bahwa sigmentasi giografi BPRS Bhakti sumekar
kanto cabang Jember hanya dalam ruang lingkup Jember saja, dan tidak
mengarah kewilayah kabupaten lain.
Sedangkan hasil wawancara dengan Mbak Siti Amaniyah selaku
Admin dan SID di BPRS Bhakti Sumekar mengatakan bahwa.
“Pastinya yang datang ke BPRS ini tidak hanya orang tertentu akan
tetapi semua orang yang ingin memakai jasa dan juga yang
menabung dan mengajukan pembiayaan atau pun pinjaman kepada
kami, akan tepi masyarakat pengusaha yang ingin memajukan
usahanya dan nasabah mudah yang sekedar untuk menabung dan
para nasabah yang sudah pensiun biasanya memakai jasa kami
dengan menggunakan tabungan dana pensiun.”83
Selain didasarkan dari wilayah biasanya nasabah yang menggunakan
jasa BPRS Bhakti Sumekar adalah pengusaha yang untuk memajukan
usahanya, akan tetapi sebagian ada pula dari kalangan mahasiswa yang mau
82 Ahmad Farid Wirdiarto, Wawancara, Jember ,11 Mei 2020.














menabung uangnya di BPRS Bhakti Sumekar. dan juga yang banyak juga
nasabah pensiun bagi kalangan usia tua yang sudah pensiun untuk
mencairkan dananya dan sebagainya.
Tabel 4.2
Data Jenis Kelamin Nasabah pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember






Grafik Jenis Kelamin Nasabah pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Dari data diatas dapat dilihat jenis kelamin nasabah pembiayaan
untuk laki-laki 519% dan untuk perempuan 419% angka ini hampir imbang.
ini menunjukkan bahwa jumlah pembiayaan di BPRS Bhakti Sumekar
Kantor Cabang Jember ini merata antara laki-laki dan perempuan. Pihak
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember tidak mengukur nasabah
berdasarkan jenis kelamin nasabah akan tetapi lebih mengutamakan
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kebutuhan nasabah. Untuk pendapatan siklus hidup keluarga, jabatan dan
pendidikan di BPRS Bhakti Sumekar tidak mementingkan hal tersebut, yang
terpenting adalah usaha yang dimiliki atau yang dijalankan. karena melihat
nasabah dalam membayar angsuran
Seperti yang disampaikan oleh Mbak Venthi Bintang Kurniawati
selaku teller di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember sebagai
berikut
“Jika dari kalangan muda tidak banyak yang membuka tabungan di
BPRS ini kebanyakan dari kalangan petani, karyawan, karyawan
swasta, pedagang dan lain-lain yang ingin membesarkan usahanya.
Juga ada kalangan bapak-bapak yang sudah pensiun, selain itu juga
yang mengajukan pembiayaan itu kebanyakan dari pedagang”84
Dari penyataan di atas dapat disimpulkan bahwa kebanyakan yang
membuka tabungan di BPRS Bhakti Sumekar yaitu para pedagang dan
pengusaha yang ingin memajukan usahanya.
Tabel 4.3
Data Jenis Pekerjaan Anggota Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
















Pedagang Petani Wiraswasta Karyawan
swasta
Lain-lain




Grafik Jenis Pekerjaan Nasabah Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Dari data di atas dapat dilihat untuk pekerjaan pedagang 36%, petani
25%, wiraswasta 18 % karyawan swasta 15% dan lain-lain 6. Untuk
pembiayaan yang sering menggunakan pembiayaan di BPRS Bhakti
Sumekar ialah pedagang sebanyak 36%. Untuk jumlah plafond pembiayaan
yang diajukan oleh para pedagang ini biasanya mulai dari Rp 2.000.000.00-
Rp25.000.000.00 terhitung kebutuhan mereka masing-masing. ini
menunjukkan bahwa banyak para pelaku usaha yang berminat
menggunakan produk pembiayaan di BPRS Bhakti Sumekar.
Untuk pekerjaan selanjutnya ialah pada sektor pertanian sebanyak
25% para petani merupakan pasar yang paling besar membutuhkan biaya
dalam pekerjaannya untuk jumlah plafond yang biasanya  diajukan oleh
petani ini berkisar Rp 2.000.000.00- Rp 25.000.000.00 jumlahnya cukup
banyak dilihat segmen pertanian membutuhkan banyak modal. biasanya
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untuk pembiayaan lahan tidak membutuhkan dana sedikit. belum lagi jika
mereka mengalami gagal panen.
Yang mengajukan pembiayaan sebanyak 18% semuanya bergerak di
bidang kuliner dan fashion. Dan juga 15% bagi karyawan yang bekerja di
perusahaan swasta.
Untuk yang terakhir pekerjaan lain-lain 6% pekerjaan ini terdiri dari
para pelaku usaha aktif tetapi juga memilki pekerjaan tetap jadi kebanyakan
mereka memilki banyak pekerjaan diberbagai bidang. dan jumlah
pembiayaan yang mereka ajukan biasanya Rp 3.000.000.00 sampai dengan
Rp15.000.000.00.
Selain itu juga dikatakan oleh M. Chairil Anwar Sandy selaku kepala
dari BPRS Bhakti Sumekar Bahwa dalam mencari nasabah bisa dilihat dari
agama yang juga karena di Jember tidak hanya ada agama Islam saja akan
Tetapi Non Islam juga ada.
“Dalam merekrut nasabah kami mencantumkan agama karena untuk
melihat orang tersebut beragama islam atau non islam karena data
tentang agama ini sudah dimasukkan dalam identitas nasabah maka
kami juga memakainya karena dijember tidak hanya agama islam
saja akan tetapi juga ada non islam”.85
Dapat disimpulkan bahwa yang menjadi nasabah di BPRS Bhakti
sumekar tidak hanya orang Islam saja akan tetapi uga ada sebagain dari
orang Non Muslim.












BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
No Agama Jumlah (%)
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Grafik Agama Anggota Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Untuk segmen agama BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember menerima calon nasabah dari semua agama bahkan untuk Non
Islam. BPRS Bhakti Sumekar mengedepankan nasabah sesuai dengan visi
dan misi BPRS Bhakti Sumekar. Akan tetapi mayoritas nasabah
pembiayaan beragama islam karena semua produk yang berada di BPRS
Bhakti Sumekar menggunakan prinsip Islam dan juga di wilayah Jember
sendiri kebanyakan masyarakatnya orang islam.
Dan juga disampaikan oleh Kepala BPRS Bhakti Sumekar M.
Chairil Anwar Sandy terkait dengan segmentasi tingkah laku yaitu.
“Dalam segmen tingkah laku ini biasanya nasabah itu ditawari
kembali pembiayaan apakah dia mau meminjam ulang atau tidak ya
kan biasanya kalo orang sudah lunas pinjamannya dia tidak mau
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pinjam kembali gitu tapi kami menyarakan kepada marketing kami
untuk menawarkan kembali sehingga nasabah yang lam ini lebih
gampang nyari nya ketimbang nasabah baru yang harus mengurus
berkas dan segala macam ya biar tidak banyak mengurangi biaya
juga”
Dapat disimpulkan bahwa dalam segmentasi tingkah laku BPRS
Bhakti Sumekar lebih menawarkan kembali pembiayaan kepada nasabah
lama itu digunakan biar nasabah lama tetap bisa menggunakan produk
BPRS dan juga agar tidak mengeluarkan biaya yang lebih banyak lagi.
2. Strategi Targeting dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember..
Targeting adalah proses penempatan dengan tepat perusahaan ke
dalam segmen target market yang sudah dipilih sebelumnya. Seperti yang
dikatakan oleh M. Chairil Anwar Sandy selaku Kepala dari BPRS Bhakti
Sumekar Kantor Cabang Jember.
“Dalam menentukan target pasar BPRS Bhakti Sumekar Kantor
Cabang Jember hanya menciptakan produk tunggal dan kami tidak
membedakan pasar atau membagai segmen secara khusus, karena
target kami adalah masyarakat Jember dan wilayah sekitarnya”.86
Dan juga sesuai dengan pernyataan yang disampaikan oleh
Customer Service yaitu Igor Reza Fernaandi dia mengatakan.
“Ya benar yang dikatakan Bapak Kepala bahwa dalam  target pasar
yang kami tuju ini kami tidak melakukan segmen pasar secara
khusus dan kami melayani seluruh segmen yang berada di pasar
dalam produk pembiayaan akan tetapi dalam menentukan segmen ini
kami juga hati-hati dalam memilih nasabah ”.87
86 M. Chairil Anwar Sandy, wawancara, Jember. 12 Mei, 2020.
87 Igor Reza Fernaandi, wawancara, Jember.12 Mei 2020.
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Dan juga sama yang disampaikan oleh Venthy Bintang Kurniawati
selaku teller di BPRS Bhakti Sumekar .
“Dalam memilih target nasabah kami tidak membedakan satu
dengan lain nya yang mau menggunakan produk kami ya kami
layani akan tetapi dalam produk pembiayaan kami harus survei dan
cek lokasi dulu karena risiko dalam nasabah pembiayaan ini sangat
besar dan kami melakukannya dengan sangat hati-hati”.88
Dan juga setara dengan yang disampaikan oleh Ahmad Farid
Widiarto selaku FO dari BPRS Bhakti Sumekar.
“Dalam pencarian anggota di BPRS Bhakti Sumekar bagi marketing
tetap wajib menggunakan prinsip 5C yaitu character, Capacity,
Capital, Collateral dan Condition of Economic jika tidak
menggunakan prinsip ini maka sikap kehati-hatian mereka dalam
menyeleksi calon nasabah pembiayaan sehingga risiko yang paling
besar ini bisa dikurangi.”89
Dan juga disampaikan oleh Ahmad Farid Widiarto selaku FO di
BPRS Bhakti Sumekar.
“Dalam strategi targeting yang dilakukan oleh marketing harus
menggunakan prinsip 5C yaitu character, Capacity, Capital,
Collateral dan Condition of Economic sehingga bisa hati-hati dalam
memilih nasabah karena risiko nasabah pembiayaan sangat besar,
selain itu calon nasabah tersebut harus memiliki identitas yang yang
jelas seperti KTP dan SIM dan juga apabila dia pengusaha usahanya
harus produktif dan berjalan minimal 3 tahun.
Dapat disimpulkan bahwa strategi targeting yang dilakukan oleh
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember bahwa dalam menentukan
target pasar BPRS Bakti Sumekar menggunakan undifferentiated target
yaitu perusahan menciptakan satu produk sehingga digunakan untuk orang
banyak. Dalam target yang dilakukan yaitu masih daerah Jember saja karena
88 Venthy Bintang kurniawati, wawancara, jember , 12 mei 2020.
89 ahmad farid widiarto,wawancara, Jember 12 Mei 2020.
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BPRS Bhakti Sumekar hanya merupakan cabang dari BPRS Bhakti
Sumekar Sumenep.
Dalam Targeting yang dilakukan marketing yaitu dengan
menggunakan prinsip 5 C yaitu character, Capacity, Capital, Collateral dan
condition of Economic dengan kehati-hatian mereka dalam menyeleksi
karyawan pembiayaan. Dengan harapan mengurangi risiko yang akan
timbul di kemudian hari saat setelah pencairan seperti angsuran yang macet.
Selain itu BPRS Bakti Sumekar menargetkan para calon anggota
pembiayaan nya yang sudah memiliki pekerjaan, sudah dewasa, memiliki
pendapatan dan maksimal usia 65 tahun, dan memiliki KTP dan SIM, jika
memilki usaha maka usaha yang dijalankan masih produktif atau
berkembang.
3. Strategi Positioning dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Positioning merupakan proses menempatkan keberadaan perusahaan
di benak pelanggan dengan membangun kepercayaan, keyakinan dan trust
kepada pelanggan. Dalam hal ini BPRS Bhakti Sumekar juga memposisikan
diri melalui pendekatan berdasarkan atribut. ini sesuai dengan pernyataan
yang dikatakan oleh M. Chairil Anwar Sandy selaku Kepala BPRS Bhakti
Sumekar Kantor Cabang Jember
“Dalam strategi positioning yang dilakukan oleh BPRS yaitu melalui
pendekatan atribut yaitu kepercayaan dan amanah dalam menjalani
tugas yang diberi nasabah kepada kita bahwa BPRS ini benar-benar
menjalankan usahanya berdasarkan syariah”.90
90 M.Chiril Anwar Sandy, wawancara, Jember , 11 Mei 2020.
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Sama juga yang dikatakan oleh Igor Reza Vernaandi selaku CS di
BPRS Bhakti Sumekar, bahwa dalam strategi positioning tersebut dengan
memberikan suatu imbalan bagi nasabah seperti dengan memberi talangan
Haji kepada nasabah.
“Salah satu strategi agar di ingat oleh nasabah yaitu salah satunya
memberikan bonus kepada nasabah pernah BPRS Bhakti Sumekar
ini memberikan talangan Haji kepada keluarga wakil kepala desa
untuk diberangkatkan ke Haji dan ongkosnya ditalangi oleh BPRS
terlebih dahulu setengah”.91
Dan pernyataan diatas diperkuat oleh pernyataan dari Wiwin Adi
Wiyanti selaku AO di BPRS Bhakti Sumekar.
“Ya benar adanya selain kami memberikan pelayanan yang baik
kepada nasabah kami juga memberikan bonus kepada nasabah
sebagai imbalan lah kepada nasabah dulu pernah ada keluarga desa
yang Hajinya di talangi oleh BPRS Bhakti sumekar itu merupan
bunus yang kami berikan ”.92
Selain itu juga di katakan oleh Igor Reza Vernaandi selaku CS di
BPRS Bhakti Sumekar dia mengatakan.
“Selain dengan menggunakan pendekatan atribut BPRS ini jga
pernah memberikan kupon berhadiah kepada nasabah agar nasabah
semangat dalam melakukan pembiayaan, dan undian berhadiah ini
hanya diperuntukkan untuk nasabah pembiayaan saja.”93
Selain itu disampaikan juga oleh M. Chairil Anwar Sandy sebagai
Kepala Manager di BPRS Bhakti Sumekar mengatakan.
“Selain melakukan keinginan dan kenyaman buat nasabah kami
dalam memberikan layanan kepada nasabah juga pernah membuka
layanan ATM tanpa kartu yaitu jika nasabah mau mengambil
uangnya sedangkan ATM nya ketinggalan dan sebagainya cukup
dengan memasukkan nomor handphone nya yang sebelumnya sudah
91 Igor Reza vernaandi, wawancara, jember , 12 mei 2020.
92 wiwin adi wiyanti, wawancara, jember , 12 mei 2020.
93 igor reza vernandi, wawancara, Jember, 12 Mei 2020.
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terdaftar di kami dan ini kami lakukan semuanya untuk kenyaman
dan kemudahan bagi nasabah kami.”94
Dari semua hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
strategi positioning yang dilakukan oleh BPRS Bhakti Sumekar Kantor
Cabang Jember agar diingat oleh nasabah dengan menggunakan strtegi
atribut yaitu memberikan kepercayaan dan amanah kepada nasabah, selain
itu juga memberikan bonus kepada nasabah salah satunya memberikan
talangan haji kepada nasabah yang baik dan juga pernah melakukan kepada
nasabah yang hanya diperuntukkan untuk nasabah pembiayaan saja.
Dan untuk kenyaman dan kemudahan bagi nasabah BPRS Bhakti
Sumekar menerapkan ATM tanpa kartu atau yang disebut dengan cardless
cukup dengan memasukkan nomor Handphone nya yang sudah terdaftar di
BPRS sebelumnya dengan itu bisa mengambil uang.
C. Pembahasan Temuan
Setelah data yang diperoleh melalui hasil penelitian dengan metode
wawancara, observasi, dan dokumentasi. Kemudian data tersebut disajikan dan
dianalisa melalui pembahasan temuan, yang mana hal tersebut adalah
tanggapan dari pokok pikiran atau pernyataan-pernyataan dari metode
penelitian serta kajian teori yang telah dibahas pada bagian sebelumnya.
Hal tersebut akan dibahas dengan temuan penelitian selama di lapangan
yang dilaksanakan peneliti selama penelitian berlangsung, berdasarkan kepada
fokus penelitian yang telah dirumuskan sebelumnya yaitu mengenai strategi
94 M. Chairil Anwar Sandy, wawancara, Jember, 12 Mei 2020.
digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id — digilib.iain-jember.ac.id
84
segmenting, targeting, dan positioning (STP) dalam meningkatkan jumlah
nasabah di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember .
1. Strategi Segmenting, dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember
Dalam menentukan segmentasi pasar nya BPRS Bhakti Sumekar
yaitu dengan cara dilihat dari segmntasi giografis, demografis dan
psikografis. Sofyan Assauri dalam bukunya, yang berjudul Bisnis
Pemasaran ada empat dasar dalam segmentasi pasar yaitu berdasarkan
geografis, demografis, psikografis dan berdasarkan perilaku.
Dari hasil penelitian yang dilakukan di BPRS Bakti Sumekar Kantor
Cabang Jember tidak mengelompokkan calon nasabah pada segmen tertentu
secara detail akan tetapi ada beberapa yang dibagi menjadi segmen yaitu.
a. Segmen Geografik (wilayah)
Segmentasi pasar geografis ialah membagi pasar menjadi
beberapa unit geografis yang berbeda-beda seperti negara, regional, kota,
Propensi atau lingkungan rumah tangga. Pada segmen ini kepala BPRS
Kantor Cabang Jember mengatakan tidak menargetkan calon nasabah
pada wilayah tertentu, jadi selama masih di daerah Kabupaten Jember
mereka tidak masalah dengan wilayah tertentu. Jadi kembali lagi melihat
efektifitas jark, waktu dan biaya yang harus dikeluarkan jika marketing
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Menurut FO atau funding officer sendiri mengatakan untuk
wilayah tidak dibatasi asalkan masih berada di wilayah Jember sehingga
marketing juga melihat efektifitas kerja mereka. jika sekitar masih
prospek maka tidak perlu jauh-jauh ke wilayah lain, dengan melihat
pertimbangan biaya operasional kendaraan dan waktu maka divisi
marketing cukup di wilayah Jember saja. Dari data yang diberikan oleh
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember, sudah sudah
menempatkan segmen wilayah para calon anggota pembiayaan
Tabel. 4.5
Data Segmentasi Geografis
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
No Wilayah Jumlah (%)
1 Jember Kota 49












Dapat dilihat pada Grafik 4.5 untuk letak segmentasi geografis
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember lebih ke wilayah sekitar
kantor saja sampai dengan jumlah 49% semua nasabah nya berasal dari
sana, dan cuman 4%  nasabah yang merupakan wialayh tetangga.
b. Segmen Demografis
Segmentasi demografis merupakan pembagian pasar ke dalam
kelompok-kelompok berdasarkan variabel demografi, seperti usia, jenis
kelamin, jumlah keluarga, daur hidup keluarga, pendapatan, pekerjaan,
pendidikan, agama, ras dan kewarganegaraan/kebangsaan.
Berdasarkan teori tersebut BPRS Bhakti sumekar Kantor Cabang
Jember membagi segmennya dalam gender, agama dan jenis pekerjaan.
Dari data yang diperoleh dari BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang
Jember hanya membedakan segmen gender, agama dan jenis pekerjaan di
atas akan tetapi untuk pendidikan dan ras BPRS Bhakti Sumekar tidak
ada ketentuan.
sedangkan berdasarkan umur pun tidak ada ketentuan, untuk jenis
kelamin pun tidak ada ketentuan yang dilakukan tertentu untuk para
nasabah pembiayaan BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
tetapi dari data yang diberikan oleh BPRS Bhakti Sumekar Kantor















Data Jenis Kelamin Nasabah pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember






Grafik Jenis Kelamin Nasabah pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Dari data diatas dapat dilihat untuk jenis kelamin anggota
pembiayaan murabah untuk laki-laki 51,9% dan untuk perempuan 49,1%
angka ini hampir imbang, ini menunjukkan bahwa jumlah pembiayaan
murabahah di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember ini merata
antara laki-laki dan perempuan. Pihak BPRS Bhakti Sumekar tidak
mengukur nasabah berdasarkan jenis kelamin nasabah tapi lebih
mengutamakan kebutuhan anggota. Untuk mendapatkan siklus hidup
keluarga, jabatan dan pendidikan BPRS Bhakti Sumekar tidak terlalu
mementingkan hal tersebut, yang terpenting ialah usaha yang dimiliki
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nasabah dalam membayar angsuran. Berikut ini data tabel dan grafik
yang bersumber dari BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Tabel 4.7
Data Jenis Pekerjaan Anggota Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember









Grafik Jenis Pekerjaan Nasabah Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
Dari data diatas dapat dilihat bahwa BPRS Bhakti Sumekar dalam
segmentasi pasar berdasarkan demografi dilihat dari pekerjaan nasabah
malah yang paling banyak menggunakan pembiayaan di BPRS Bakti
Sumekar adalah para pedagang yang berada di daerah jember untuk
memperluas usahanya yang dilakukan dari data yang diambil tersebut










mayoritas anggota pembiayaan beragama Islam karena produk BPRS
Bhakti Sumekar menggunakan prinsip syariah Islam dan juga mayoritas
penduduk Jember beragama Islam maka bisa dilihat dari data agama para
nasabah pembiayaan di BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Tabel 4.8
Data Agama Nasabah
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
No Agama Jumlah (%)
1 Islam 94




Data Agama Anggota Pembiayaan
BPRS Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Sumber: Data diolah
c. Segmen berdasarkan perilaku
Segmen perilaku berfokus pada apakah orang membeli dan
menggunakan suatu produk atau tidak, di samping beberapa sering dan
berapa banyak yang dipakainya. Berdasarkan hasil wawancara yang
dilakukan di BPRS Bhakti Sumekar dalam kaitannya dengan segmen
tingkah laku bahwa BPRS menggunakan variabel kesetian bagi nasabah,
sehingga nasabah lama yang sudah menggunakan produk BPRS
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ditawarin kembali untuk menggunakan dalam hal ini bisa dikatakan
mempertahankan nasabah lama ketimbang mencari nasabah baru dengan
alasan tidak banyak mengeluarkan biaya lagi dan belum tentu juga
nasabah baru dapat bertahan lama.
2. Strategi Targeting, dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember
Menurut Hermawan Kartajaya yang dimaksud dengan targeting
penempatan dengan tepat perusahaan ke dalam segmen target market yang
sudah dipilih sebelumnya. Dalam menempatkan perusahaan pada target
tersebut maka harus melihat beberapa target penentuan sasaran pasar atau
disebut market targeting yaitu ada tiga alternatif strategi yang dapat
ditempuh oleh perusahaan untuk memilih pasar yang diikuti, yang pertama
undifferentiated marketing, differentiated marketing dan concentrated
marketing.
Dalam hal ini yang dilakukan oleh BPRS Bhakti Sumekar yaitu
dengan melakukan undifferentiated marketing yaitu perusahaan mencoba
untuk mengembangkan produk tunggal yang dapat memenuhi keinginan
semua atau banyak orang, jadi satu produk dipasarkan kepada semua orang
tidak hanya satu atau beberapa kelompok saja karena pasar yang dituju
bersifat massal. Sesuai dengan yang dikaitkan oleh Kepala BPRS Bhakti
Sumekar dalam kaitannya dengan targeting yaitu dengan menciptakan satu
produk tunggal dengan tidak membagi pasar secara khusus, selain itu juga
dikatakan oleh marketing BPRS Bhakti Sumekar bahwa dalam melakukan
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tergeting marketing mencari nasabah ke semua area Jember tanpa melihat
status dan sebagainya akan tetapi marketing tidak lupa dengan mengikuti
aturan 5 C yaitu character, Capacity, Capital, Collateral dan Condition of
Economic dan juga melihat identitas nasabah itu jelas karena untuk
mengurangi risiko pembiayaan.
3. Strategi Positioning, dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Dikatakan oleh Philip Kotler positioning sebagai tindakan
mendesain penawaran dan citra perusahaan sehingga perusahaan dapat
berada di posisi kompetitif yang bermakna berbeda dibenak pelanggan, ada
lima elemen yang terdapat didalam positioning yaitu target market, brand,
frame of refence, poin diferensiasi, dan keunggulan kompetitif.
Dalam hal ini BPRS Bhakti Sumekar melakukan lima poin tersebut
BPRS sudah menentukan target market yang telah dikelompokkan yaitu
target nya masyarakat Jember baik itu UMKM, karyawan, petani pedagang
dan sebagainya. Kedua yaitu brand dalam masalah merek BPRS
mempunyai merek sendiri yaitu dengan lebel syariah BPRS mendapatkan
kepercayaan penuh dari masyarakat sehingga dengan lebel syariah BPRS
dapat dipercaya menjalankan aturannya berdasarkan Islam amanah dan
terpercaya.
Yang ketiga yaitu frame of refence, BPRS menggambarkan jenis
serta karakter produk yang ditawarkan dalam setiap penawaran yang
dilakukan oleh BPRS Bhakti Sumekar kepada calon nasabahnya BPRS
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menggambarkan terkait dengan produk yang mau dipakai baik itu dengan
memberikan undian kepada merek yang dipakai seperti pembiayaan BPRS
melakukan undian kepada mereka yang menggunakannya.
Poin diferensiasi yang dilakukan oleh BPRS Bhakti sumekar
memberikan pertanyaan terkait penggunaan produk yang ditawarkan kepada
nasabah kebanyakan mereka menjawab semuanya karena lebel syariah
tersebut.
Dalam keunggulan disajikan kepada pasar, BPRS Bhakti Sumekar
melakukan inovasi yaitu produk ATM tanpa tabungan atau yang disebut
cardless hanya cukup dengan mendaftarkan no handphone kepada BPRS
Bhakti Sumekar, dan dengan nomor tersebut nasabah bisa mengambil
uangnya tanpa menggunakan ATM, sehingga dengan inovasi tersebut






Berdasarkan hasil penelitian sebagaimana yang telah dikemukakan pada
bab sebelumnya dengan mengacu pada rumusan masalah, maka dapat disajikan
kesimpulan sebagai berikut:
1. Strategi Segmenting, dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
BPRS Bhakti Sumekar dalam melakukan segmentasi pasarnya
mengelompokkan dalam empat elemen yaitu geografis, demografis,
psikiografik, dan berdasarkan perilaku.
Dalam segmentasi geografik BPRS Bhakti Sumekar membagi
segmentasi pasarnya membagi beberapa unit wilayah yaitu, Ajung, Tegal
Besar, Jember Kota, Patrang dan Kaliwates saja sehingga tidak sampai
dengan wilayah kota lain atau kabupaten lain. sedangkan demografis BPRS
Bhakti Sumekar membagi segmentasi pasarnya dalam gender yaitu laki-laki
dan perempuan, agama yaitu Islam dan Non Islam dan jenis pekerjaan,
pedagang, petani, wiraswasta karyawan swasta dan lain-lain dan tidak
membedakan status pendidikan dan ras dan juga tidak ada ketentuan umur
yang penting mempunyai kartu kependudukan dan KTP.
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2. Strategi Targeting dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Dalam strategi targeting ada tiga alternatif yaitu undifferentiated
marketing, differentiated marketing, dan concentrated marketing. Akan
tetapi BPRS Bhakti sumekar melakukan alternatif undifferentiated
marketing yaitu dengan mengembangkan produk tunggal yang dapat
memenuhi keinginan semua nasabah, selain itu dalam pemasarannya tidak
memilih dan memilah nasabah akan tetapi tetap marketing tetap
menggunakan konsep 5C yaitu character, Capacity, Capital, Collateral dan
Condition of Economic agar tidak terdapak risiko terutama dalam hal
pembiayaan.
3. Strategi Positioning dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah di BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember.
Dalam strategi positioning yang dilakukan oleh BPRS Bhakti
Sumekar dengan pendekatan brand dengan lebel syariah dengan prinsip
kepercayaan dan amanah dalam menjalankan usahanya.
Selain itu BPRS Bhakti Sumekar dalam pelayanan kenyamanan dan
kepuasan nasabahnya juga menciptakan produk ATM tampa tabungan atau
yang disebut dengan cardless dengan cukup dengan menggunakan nomor
Handphone yang sudah terdaftar di BPRS bisa mengambil uang yang




Berdasarkan kesimpulan di atas maka ada beberapa saran yang penulis
sampaikan antara lain:
1. Bagi BPRS Bhakti Sumekar
Dalam strategi segmenting, targeting dan positioning atau yang
disingkat dengan STP sudah sangat bagus yang dijalankan oleh BPRS
Bhakti Sumekar Kantor Cabang Jember, akan tetapi diperlukan suatu target
yang lebih luas lagi sehingga banyak golongan atas bisa tertarik terhadap
BPRS Bhakti Sumekar dan juga dalam positioning dibutuhkan suatu inovasi
terbaru sehingga bisa produk tersebut bisa diingat oleh masyarakat.
2. Bagi penelitian lanjutan
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dalam penelitiannya bisa luas
lagi dalam cakupannya di BPRS Bhakti Sumekar karena BPRS ini
merupakan BPRS yang berbasis syariah yang membuka cabang baru di
Kabupaten Jember, masih banyak yang harus ditelusuri lebih dalam,
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